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Penurunan volume pejualan yang turun pada tahun 2019 menunjukkan 
bahwa pencapaian target tidak tercapai dilihat dari keputusan pembelian yang 
menurun. Permasalahan lain yang muncul adalah pada saluran distribusi, dapat 
terlihat bahwa sering terjadi keterlambatan distribusi produk dalam hal waktu 
pengiriman barang, sehingga konsumen memilih produk lain yang tersedia saat 
itu. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah apakah terdapat pengaruh 
inovasi dan saluran distribusi terhadap keputusan pembelian roti UD. San 
Brownis di kota Padangsidimpuan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 
pengaruh inovasi dan saluran distribusi terhadap keputusan pembelian roti UD. 
San Brownis di kota Padangsidimpuan. 
Pembahasan dalam penelitian ini berkaitan dengan manajemen pemasaran 
dan keputusan pembelian. Sehubungan dengan itu teori yang berkaitan dengan 
penelitian ini adalah bauran pemasaran, konsep produk. Bauran pemasaran adalah 
faktor-faktor yang digunakan dan dikendalikan oleh seorang perusahaan untuk 
mempengaruhi jumlah permintaan. Konsep produk mengatakan konsumen akan 
memilih produk yang menawarkan mutu, kemampuan terbaik, atau hal-hal 
inovatif lainnya. Konsep berwawasan produksi mengatakan konsumen akan 
memilih produk yang mudah didapat dan murah harganya sehingga meningkatkan 
sikap konsumen dalam keputusan pembelian. 
Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini 
menggunakan teknik sampel insidental dengan jumlah responden sebanyak 70 
responden. Teknik analisis yang digunakan adalah uji validitas dan reliabilitas, 
ujij asumsi dasar, uji asumsi klasik dan uji hipotesis.  
Hasil penelitian menunjukkan terdapat pengaruh inovasi terhadap 
keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan dapat 
dilihat meningkatnya keputusan pembelian karena inovasi kemasan, inovasi 
produk dan inovasi tempat yang dilakukan UD. San Brownis. Terdapat pengaruh 
saluran distribusi terhadap keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota 
Padangsidimpuan dapat dilihat dari waktu pengiriman yang cepat, produk yang 
mudah diperoleh, variasi produk yang banyak serta pelayanan yang baik oleh 
sales UD. San Brownis. Terdapat pengaruh inovasi dan saluran distribusi terhadap 
keputusan pembelian roti UD. San Brownis secara simultan di kota 
Padangsidimpuan.  
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Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab 
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab 





Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (a  ̇ es (dengan titik di ataṡ  ث
 Jim J Je ج
 (ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah ح
 Kha Kh Kadan ha خ
 Dal D De د
 (al  ̇ zet (dengan titik di ataṡ  ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syim sy Es dan ye ش
 (ṣad ṣ es (dengan titik dibawah ص
 (ḍad ḍ de (dengan titik di bawah ض
 (ṭa ṭ te (dengan titik di bawah ط
 (ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah ظ
 ain .„. Koma terbalik di atas„ ع
 Gain G Ge غ





 Qaf Q Ki ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل
 Mim M Em م
 Nun N En ن
 Wau W We و
 Ha H Ha ه
 Hamzah ..‟.. Apostrof ء
 Ya Y Ye ي
 
2. Vokal  
Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal 
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 
tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 
 
fatḥah a A 
 
 
Kasrah i I 
 وْ 
 
ḍommah u U 
  
b. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 
gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 
Tanda dan 
Huruf 
Nama Gabungan Nama 
.....  fatḥah dan ya Ai a dan i ي 







c. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 
transliterasinya berupa huruf dan tanda. 
HarkatdanHuruf Nama HurufdanTanda Nama 
ى..َ...... ا..َ..  fatḥah dan alif 
atau ya 
 ̅ a dan garis 
atas 
 Kasrah dan ya   i dan garis di ...ٍ..ى
bawah 
و....ُ  ḍommah dan 
wau 
 ̅ u dan garis di 
atas 
3. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua yaitu: 
a. Ta marbutah hidup yaitu Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat 
fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 
b. Ta marbutah mati yaitu Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, 
transliterasinya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah diikuti oleh kata 
yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka 
ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 
4. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab di lambangkan 
dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 
5. Kata Sandang 
Kata sandang dalan sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu: 






sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang diikuti 
oleh huruf qamariah. 
a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah Kata sandang yang diikuti 
oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf 
/l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata 
sandang itu. 
b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 
didepan dan sesuai dengan bunyinya. 
6. Hamzah 
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak di lambangkan, 
Karena dalam tulisan arab berupa alif. 
7. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baikfi‟il, isim, maupun huruf, ditulis terpisah. 
Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim 
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan 
maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan dengan dua 
cara: bisa dipisah per kata dan bisa pula dirangkaikan. 
8. Huruf Kapital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 





juga. Penggunaan huruf capital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 
diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 
ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf 
awal kata sandangnya. 
Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatu kandengan 
kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf capital tidak 
dipergunakan. 
9. Tajwid 
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 
 
Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin. Cetekan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian dan 
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A. Latar Belakang Masalah 
Pada zaman yang semakin berkembang menyebabkan tingkat aktivitas 
manusia yang tinggi pula sehingga terkadang kebutuhan pangan jadi 
terabaikan. Misalnya dalam kehidupan keluarga dipagi hari, anggota keluarga 
tidak sempat sarapan pagi sebelum beraktivitas. Padahal sarapan pagi 
merupakan kebiasaan yang baik dan meningkatkan  produktivitas kerja. 
Salah satu cara untuk mengatasi masalah kesulitan diatas masyarakat 
zaman sekarang banyak mengonsumsi makanan yang lebih mudah seperti 
roti, karena kemudahannya diperoleh, mudah disajikan, banyak varian bentuk 
dan rasa, serta kandungan gizi yang baik pula. Roti adalah produk yang 
terbuat dari beberapa bahan pokok seperti tepung terigu, telur, ragi dan lain-
lain dengan cara dipanggang atau digoreng. 
San Brownis merupakan salah satu merek roti yang terdapat di Kota 
Padangsidimpuan. UD. San Brownis melayani langsung konsumen akhir juga 
menerima pesanan dari pedagang besar yang akan memasarkannya di Kota 
Padangsidimpuan hingga ke luar kota. Banyaknya perusahaan roti yang ada 
di kota Padangsidimpuan, maka membuat produk yang inovatif merupakan  
hal penting yang harus diperhatikan dengan harapan produk mempunyai 
keunggulan dari produk lain.  
Berdasarkan wawancara yang dilakukan dengan pemilik usaha roti San 




penjualan produk roti San Brownis selama tahun 2019. Beliau juga 
mengatakan bahwa ide dari inovasi produk didapatkan dari pengalaman saat 
berpergian dan permintaan dari sales karena karyawan yang bekerja di pabrik 




Dari hasil wawancara dan pengamatan penelitian di dapatkan 
permasalahan yang muncul dalam perusahaan. Pada volume pejualan yang 
turun pada tahun 2019 menunjukkan bahwa pencapaian target dari 
perusahaan tidak tercapai dapat dilihat dari keputusan pembelian yang 
menurun. Penurunan ini terjadi dikarenakan adanya perusahaan lain yang 
menawarkan produk dengan harga yang sama dan berbagai macam jenis 
produk serta varian rasa sehingga terjadinya penurunan penjualan, keputusan 
konsumen atas pilihan jenis yang banyak dari beberapa pesaing, cara 
penjualan dan ketersediaan barang saat pembelian oleh konsumen. Produk 
yang dihasilkan juga tidak seluruhnya memiliki peminat yang tinggi dapat 
dilihat dari jumlah permintaan yang rendah dari beberapa produk seperti roti 
isian kelapa dan roti gulung. Permasalahan lain yang muncul adalah pada 
saluran distribusi, dapat terlihat bahwa sering terjadi keterlambatan distribusi 
produk dalam hal waktu pengiriman barang, sehingga konsumen memilih 
produk lain yang tersedia saat itu. 
Keputusan pembelian suatu jasa/produk dapat dipengaruhi oleh 
beberapa faktor seperti produk, harga, promosi dan distribusi yang dikenal 
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dengan bauran pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran adalah faktor-
faktor yang dikuasai, digunakan dan dikendalikan oleh seorang manajer 
pemasaran untuk mempengaruhi jumlah permintaan.
2
 
Seorang produsen harus memasarkan produk dengan baik, mengerti apa 
yang menjadi keinginan/kebutuhan konsumen, sehingga produk yang dijual 
sesuai dengan permintaan konsumen. Apabila keinginan membeli dalam diri 
konsumen itu tumbuh,maka akan mendorong konsumen untuk melakukan 
pembelian, sehingga secara otomatis dapat meningkatkan volume penjualan. 
Perusahaan membutuhkan sumber daya manusia yang menggerakkan 
perusahaan dan mampu berkreatifitas untuk menciptakan produk baru dengan 
kreatif dan inovatif. Inovasi yang dilakukan pada suatu produk harus mampu 
mempengaruhi konsumen agar lebih senang membeli produk tersebut 
dibandingkan dengan produk pesaing. Adapun inovasi yang dilakukan pabrik 
ini dapat dilihat dari beberapa macam  roti yang telah dihasilkan hingga saat 
ini dengan berbagai varian rasa, bentuk dan jenis roti. 
Menurut Machfoedz, inovasi merupakan kegiatan yang merubah 
kesempatan menjadi sebuah ide yang bisa diterapkan. Inovasi lebih dari 
sekedar ide yang baik. Suatu pikiran yang kreatif dapat mengembangkan 
gagasan murni menjadi gagasan berharga.
3
 
Selain inovasi yang dilakukan perusahaan terhadap produk, maka hal 
yang tidak kalah penting dalam bauran pemasaran adalah saluran distribusi. 
Konsep berwawasan produksi berpendapat bahwa konsumen akan memilih 
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produk yang mudah didapat dan murah harganya. Manajer organisasi yang 
berwawasan produksi memusatkan perhatiannya untuk mencapai efisiensi 
produksi yang tinggi serta cakupan distribusi.
4
 Sebab inovasi itu tidak akan 
berguna jika produk tersebut tidak dalam jangkauan konsumen, sehingga 
saluran distribusi juga penting untuk jadi perhatian perusahaan. 
Saluran distribusi adalah lembaga-lembaga penyalur yang mempunyai 
kegiatan untuk menyalurkan atau menyampaikan barang/jasa dari produsen 
ke konsumen. Saluran distribusi merupakan perantara yang turut serta dalam 
proses pemindahan barang dari produsen ke konsumen.
5
 Produk roti San 
Brownis merupakan produk yang termasuk Fast Moving Product (Perputaran 
Produk Cepat) akan relatif mengambil kebijakan saluran distribusi tidak 
langsung. 
Dalam penelitian Andri Tri Setiawan dkk menyatakan bahwa variabel 
keputusan pembelian produk dipengaruhi oleh inovasi produk secara 
signifikan.
6
 Sedangkan dalam penelitian Pinta Gustiana Masda mengatakan  
inovasi produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
7
 
Felicia Wijaya dkk dalam penelitiannya menyatakan bahwa saluran 
distribusi memiliki pengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap 
                                               
4
Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Raja Grafindo, 
2016), hlm. 25. 
5
M. Mursid, Manajemen Pemasaran, hlm. 85. 
6
Andri Tri Setiawan, “Pengaruh Gaya Hidup Dan Inovasi Produk Terhadap Keputusan 
Pembelian,” Jurnal Administrasi Bisnis (JAB) 62 No. 1 (September 2018): 80. 
7
Pinta Gustiana Masda, “Pengaruh Inovasi Produk dan Harga Terhadap Keputusan 




keputusan pembelian.8 Penelitian lain Calvin L. Wangarry dkk mendapatkan 
hasil bahwa variabel saluran distribusi/tempat tidak berpengaruh signifikan 
secara parsial terhadap variabel keputusan pembelian.
9
 Berdasarkan latar 
belakang tersebut, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang 
berjudul “Pengaruh Inovasi dan Saluran Distribusi Terhadap Keputusan 
Pembelian Roti UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan” 
B. Identifikasi Masalah 
Berdasarkan permasalahan dari latar belakang diatas, maka dapat di 
identifikasikan masalah sebagai berikut:  
1. Banyaknya pesaing yang memberikan berbagai macam jenis produk 
dengan berbagai varian rasa 
2. Beberapa produk seperti roti isian kelapa dan roti gulung memiliki 
tingkat permintaan yang rendah 
3. Kurangnya pengalaman karyawan dalam bidang tertentu 
4. Terjadinya keterlambatan dalam saluran distribusi produk roti sampai 
kepada pelanggan 
C. Batasan Masalah 
Berdasarkan uraian dariidentifikasi masalah di atas, peneliti tidak akan 
membahas semua faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, sehingga 
masalah yang akan dikaji dalam penelitian ini dibatasi yakni untuk 
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mengetahui pengaruh inovasi dan saluran distribusi terhadap keputusan 
pembelian roti UD. San Brownis di kota Padangsidimpuan. 
D. Defenisi Operasional Variabel 
Untuk menghindari kesalahpahaman istilah yang digunakan dalam 
penelitian ini. Maka dibuatlah defenisi operasional variabel untuk 
menjelaskan istilah dalam penelitian ini yang disajikan dengan bentuk tabel. 
Tabel I.1 
Defenisi Operasional Variabel 




Rangkaian proses yang 
dilalui untuk memecahkan 
masalahdalam memenuhi 




1. Pengenalan kebutuhan 
2. Pencarian informasi 
3. Evaluasi alternatif 
4. Keputusan pembelian 






pembaharuan dengan cara 




1. Inovasi kemasan 
2. Inovasi produk 







yang saling tergantung 
satu sama lainnya yang 
terlibat dalam proses 
penyediaan sebuah produk 




1. Waktu penantian 
2. Kemudahan menyebar 
3. Variasi produk 
4. Dukungan pelayanan 
Interval 
E. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian dari latar belakang diatas, peneliti ingin mengetahui 
bagaimana pengaruh dari inovasi dan saluran distribusi tersebut. Berikut  
rumusan masalah dari penelitian ini adalah: 
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1. Apakah  terdapat pengaruh inovasi terhadap keputusan pembelian roti 
UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan? 
2. Apakah terdapat pengaruh saluran distribusi terhadap keputusan 
pembelian roti UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan? 
3. Apakah terdapat pengaruh inovasi dan saluran distribusi secara simultan 
terhadap keputusan pembelian roti UD. San Brownisdi Kota 
Padangsidimpuan? 
F. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian yang berhubungan dengan skripsi ini adalah: 
1. Untuk mengetahui pengaruh inovasi terhadap keputusan pembelian roti 
UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
2. Untuk mengetahui pengaruh saluran distribusi terhadap keputusan 
pembelian roti UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
3. Untuk mengetahui pengaruh inovasi dan saluran distribusi secara simultan 
terhadap keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota 
Padangsidimpuan. 
G. Kegunaan Penelitian 
Manfaat dari penelitian ini antara lain: 
1.  Bagi peneliti 
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat menambah 
wawasan dan memperoleh pengetahuan serta pengalaman dalam 





2. Bagi peneliti lainnya  
Dapat menjadi bahan referensi/sumber data dalam melakukan 
penelitian dengan objek skripsi yang sama dan tambahan serta 
pembanding bagi peneliti selanjutnya. 
3. Bagi Perusahaan UD. San Brownis 
Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat dimanfaatkan oleh 
pelaku bisnis roti dalam menentukan keputusan manajerial/strategi 
yang tepat dalam dunia persaingan bisnis. 
H. Sistematika Pembahasan 
Dalam menyusun skripsi selanjutnya maka peneliti 
mengklasifikasikannya agar mempermudah peneliti dengan membagi 
kedalam lima bab yaitu : 
Bab I adalah Pendahuluan yang terdiri dari Latar Belakang Masalah 
yang menceritakan tentang fakta yang mempengaruhi antara variabel bebas 
dengan variabel terikat, Identifikasi Masalah adalahgambaran yang terdapat 
di Latar..Belakang, Batasan Masalah, Rumusan Masalah tentang masalah 
sebenarnya yang akan dipecahkan, Definisi Operasional Variabel,  Tujuan 
Penelitian, Kegunaan Penelitian, dan Sistematika Pembahasan. 
Bab II Landasan Teori yang terdiri dari Kerangka Teori, Penelitian 
Terdahulu yang melakukan penelitian, Kerangka..Berfikir, dan..Hipotesis 
(dugaan sementara)..terhadap..masalah..yang..diteliti. 
Bab III adalah Metode Penelitian yang terdiri atas Waktu dan Lokasi 




digunakan, Instrumen Pengumpulan Data, Uji Validitas dan Reliabilitas 
Instrumen. 
Bab IV Hasil Penelitian berisi tentang hasil dari penelitian dengan 
pengolahan data yang ditemukan, ini berkaitan dengan hasil yang 
diperkirakan. 






A. Kerangka Teori 
1. Keputusan Pembelian 
a. Pengertian Keputusan Pembelian 
Schiffman dan Kanuk mendefinisikan keputusan sebagai 
pemilihan suatu tindakan dari dua pilihan alternatif atau lebih.
1
 
Keputusan pembelian merupakan hasil perhitungan ekonomis 
rasional yang sadar, sehingga mereka akan memilih produk yang 
dapat memberikan kegunaan yang paling besar, sesuai dengan selera 
dan biaya secara relatif.
2
 
Dari beberapa pemahaman di atas dapat disimpulkan bahwa 
pengambilan keputusan merupakan tahap pemilihan dari beberapa 
alternatif secara sistematis untuk ditindaklanjuti guna memecahkan 
masalah. 
b. Keputusan pembelian dalam Sudut Pandang Islam 
Keputusan pembelian berarti tindakan akhir berdasarkan 
keinginan ketika konsumen memilih salah satu alternatif yang ada.  
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Dalam al-qur‟an telah dijelaskan pada Surah Al-Baqarah ayat 168 
Allah berfirman: 
                 
                   
 
Artinya:Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari 
apa yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti 
langkah-langkah syaitan; karena Sesungguhnya syaitan itu 





Ayat di atas menerangkan bahwa Allah serukan kepada 
makhlukNya untuk menikmati makanan yang baik-baik dalam 
kehidupannya serta menjauhi segala jenis makanan yang buruk dan 
menjijikan. Perintah ini sebagai perintah yang penting karena 
memiliki persentuhan dengan tauhid. Orang yang memakan 
makanan yang buruk dan menjijikan sama artinya telah mengikuti 
langkah-langkah syaitan. Tidak saja menjerumuskan manusia kepada 
yang memudharatkannya dengan memakan makanan yang buruk, 
syaitan juga mengajak manusia untuk menghalalkan apa yang telah 
diharamkan Allah. Jika seseorang telah mengikuti langkah-langkah 
syaitan, bukankah orang ini telah tertanggung tauhidnya.
4
 
Selain itu dalam hadits juga dijelaskan sebagai berikut: 
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ُهَما َعْن َرُسْوِِلهلل َصلَّى  َعِن َعْبِد الّلِو بِْنُعَمَرَرِضَيالّلو َعن ْ
اهلل َعَلْيِو َو َسلََّم أَنَُّو قَاَل: ِإَذا تَ َباَيَع الرَُّجاَلِن َفُكلُّ َواِحٍد 
ُر  ًعا َأْو ُيَخي ِّ ُهَما بِاْلِخَياِر َما َلْم يَ تَ َفرَّقَا وََكانَا َجِمي ْ ِمن ْ
َر َأَحُدُىَما الَخَر فَ َتَبايَ َعا َعَلى َأَحُدُىَما اْل  َخَر فَِإْن َخي َّ
َذِلَك فَ َقْد َوَجَب اْلبَ ْيَع َوِإْن تَ َفرَّقَا بَ ْعَد َأْن تَ َبايَ َعا َوَلْم 
ُهَما اْلبَ ْيَع فَ َقْد َوَجَب اْلبَ ْيَع.  ُرْك َواِحٌد ِمن ْ رواه  –يَ ت ْ
 البخاري ومسلم
Artinya:“Dari Abdullahbin Umar ra. dari Rasulullah saw, bahwa 
beliau bersabda, “jika dua orang salingberjual beli, maka 
masing-masing diantara keduanya mempunyai hak pilih 
selagi keduanya belum berpisah, dan keduanya sama-sama 
mempunyai hak atau salah seorang diantara keduanya 
memberi pilihan kepada yang lain.”Beliau bersabda "jika 
salah seorang diantara keduanya memberi pilihan kepada 
yang lain, lalu keduanya menetapkan jual beli atas dasar 
pilihan itu, maka jual beli menjadi wajib." (HR. Al.Bukhari 
dan Muslim) 
Penentuan hak pilih di tempat bagi penjual dan pembeli, 
untuk melakukan pengesahan jual beli atau pembatalannya. Akad 
dianggap sah apabila pembeli dan penjual sepakat untuk 
membatalkan akad sebelum berpisah dan setelah akad disepakati, 




pilih bagi keduanya, karena hak itu menjadi milik mereka berdua, 
dan keduanya berhak membuat kesepakatan.
5
 
c. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 
Variabel yang dapat dimanfaatkan oleh sang manajer 
pemasaran guna mempengaruhi pasar tujuannya biasa disebut bauran 
pemasaran. Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan 
kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem 
pemasaran yang dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk 
mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen.
6
 Adapun 
variabel dari bauran pemasaran tersebut adalah: 
1) Produk (Product) 
Produk berarti kombinasi jasa dan barang, yang tidak 
ditawarkan perusahaan kepada pasar tujuan di dalam kelompok 
produk.  
2) Harga(Price) 
Harga berarti  jumlah uang yang harus dibayar oleh para 
pembeli/pelanggan untuk memperoleh produk yang 
bersangkutan. 
3) Tempat=saluran distribusi(Place) 
Tempat/saluran distribusi berarti kegiatan-kegiatan yang 
dilakukan perusahaan agar produk yang bersangkutan tersedia di 
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pasar. Saluran distribusi adalah lembaga-lembaga penyalur yang 
mempunyai kegiatan untuk menyalurkan atau menyampaikan 
barang-barang atau jasa-jasa dari produsen ke konsumen.
7
 
Konsep berwawasan produksi bahwa konsumen akan memilih 
produk yang mudah didapat dan murah harganya sehingga 




4) Promosi (Promotion) 
Promosi adalah komunikasi yang persuasif, mengajak, 
mendesak, membujuk, meyakinkan. 
Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen antara lain sebagai berikut: 
1) Faktor Budaya 
Budaya adalah penentu keinginan dan perilaku paling mendasar 
mengenai keputusan konsumen untuk membelanjakan uangnya. 
Kebutuhan akan pemasaran yang bergerak ke seluruh wilayah, 
maka muncullah pemasaran lintas budaya yang timbul dari riset 
pemasaran yang cermat, yang menyingkapkan bahwa relung 
etnis dan demografik yang berbeda tidak selalu menganggapi 
dengan baik iklan pasar-massal sehingga harus ada strategi 
pemasaran khusus untuk membidik mereka. 
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2) Faktor Sosial 
Keluarga merupakan unit pembelian konsumen yang paling 
penting dalam masyarakat dan para anggota keluarga menjadi 
kelompok acuan primer yang paling berpengaruh. Dalam hal 
perilaku konsumen, keluarga dapat dibedakan menjadi dua yaitu 
keluarga orientasi yang terdiri dari orang tua dan saudara 
kandungnya. Pengaruh yang memiliki dampak langsung 
terhadap perilaku pembelian sehari-hari adalah keluarga 
prokreasi, yaitu terdiri dari pasangan dan anak-anaknya yang  
cenderung mengikuti apa yang dipersepsikan oleh kepala 
keluarga dalam rangka memenuhi kebutuhan. Peran dan status 
sosial memiliki pengaruh cukup signifikan dalam hal perilaku 
konsumen.  
3) Faktor Pribadi 
Keputusan seseorang juga dipengaruhi oleh karakteristik 
pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap dalam 
siklus hidup seperti pekerjaan, kondisi ekonomi, kepribadian, 
konsep tentang dirinya, nilai dan gaya hidup. 
Kepribadian adalah ciri bawaan manusia secara psikologis yang 
khas menghasilkan tanggapan yang relatif konsisten dan 
bertahan lama terhadap rangsangan lingkungannya. Kepribadian 
dapat digunakan sebagai variabel yang sangat berguna dalam 




4) Faktor Psikologis  
Beberapa kebutuhan bersifat biogenis merupakan kebutuhan 
yang muncul dari tekanan biologis seperti lapar, haus, tidak 
nyaman dan lain-lain. Kebutuhan lain bersifat psikogenis 
muncul dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan 
pengakuan, penghargaan atau merasa sebagai bagian dari 
kelompok tertentu. Kebutuhan akan menjadi motif apabila 




d. Proses Pengambilan Keputusan 
Proses pengambilan keputusan yang rumit sering melibatkan 
beberapa keputusan, suatu keputusan melibatkan beberapa pilihan 
alternatif tindakan/perilaku. Proses pengambilan keputusan berawal 
dari pengenalan kebutuhan oleh konsumen lalu mencari informasi, 
lalu mengevaluasi alternatif kemudian keputusan untuk membeli, 




1) Mengenali kebutuhan 
Pada tahap ini konsumen merasakan ada hal yang kurang dan 
menuntut untuk dipenuhi. Konsumen merasai bahwa ada 
perbedaan yang dialaminya dengan apa yang diharapkannya. 
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Kesadaran akan pentingnya memenuhi kebutuhan terjadi karena 
adanya dorongan dari dalam maupun dari luar. Misalnya rasa 
haus (dari dalam), dan aroma roti yang enak di food court suatu 
pusat perbelanjaan. 
2) Mencari informasi 
Pertanyaan yang akan muncul pada konsumen untuk memenuhi 
kebutuhan ialah hal terbaik apa yang harus dilakukan. Agar 
dapat memenuhi kebutuhan dengan cara terbaik, maka 
konsumen berusaha mencari informasi. Setiap pencarian 
informasi akan berbeda tingkatannya, tergantung pada persepsi 
konsumen mengenai risiko dari produk yang akan dibelinya. 
Pengambilan keputusan akan lebih kompleks apabila produk 
dinilai berisiko sehingga upaya pencarian informasi akan lebih 
banyak. Sebaliknya konsumen akan terdorong untuk tidak 
terlalu intensif mencari informasi apabila produk yang 
dipersepsikan kurang berisiko. 
3) Mengevaluasi alternatif 
Informasi yang telah diperoleh konsumen akan dipertimbangkan 
dalam mengambil sebuah keputusan. Konsumen akan 
mempertimbangkan biaya atau risiko, manfaat, dan 
keterpercayaan merk yang diperoleh bila membeli suatu produk. 
Risiko-risikoyang akan dipertimbangkan oleh konsumen yaitu 




4) Mengambil keputusan 
Setelah mengevaluasi informasi konsumen akan mengambil 
keputusan dengan pertimbangan yang matang. Terdapat dua 
faktor yang mempengaruhi tujuan pembelian dan keputusan 
membeli yaitu faktor situasional yang tidak dapat diprediksikan 
(tidak terduga) dan sikap orang lain. 
5) Evaluasi paskapembelian 
Setelah melakukan pembelian, konsumen akan mengevaluasi 
keputusannya dalam melakukan pembelian. Konsumen akan 
merasa puas bila layanan atau kinerja produk yang dirasa sama 
atau lebih dari yang diharapkan, dan sebaliknya konsumen tidak 
akan puas jika jasa atau kinerja produk yang diterima kurang 
dari yang diharapkan. Sehingga hal tersebut akan memengaruhi 
perilaku konsumen selanjutnya. Apabila konsumen merasa puas, 
maka dia akan menunjukkan perilaku/sikap positif terhadap 
produk/jasa yang dibelinya dan kemungkinan akan membeli 
kembali atau bahkan akan menganjurkan orang lain untuk 
membeli produk/jasa tersebut. Sebaliknya bila konsumen tidak 
puas, maka dia akan cenderung bersikap negatif, tidak 
melakukan pembelian berikutnya atau mengatakan hal-hal yang 
tidak menyenangkan kepada konsumen lain mengenai 
produk/jasa tersebut dan akan berpengaruh buruk pada promosi 





a. Pengertian Inovasi 
Inovasi adalah kunci untuk keberhasilan perusahaan dalam 
memenangkan persaingan usaha. Ide baru dan cara baru melakukan 
kegiatan bisnis adalah dua pilar utama untuk menjamin 
keberlangsungan bisnis di masa mendatang. 
Banyak sekali definisi inovasi yang disampaikan oleh pakar 
manajemen. Menurut Drucker innovation as the process of 
equipping in new, improved capabilities or increased utility yang 
berarti bahwa inovasi sebagai proses melengkapi diri dengan hal 
baru, kemampuan yang meningkat, atau peralatan yang bertambah. 
Cardinal dkk menyebutkan sejumlah unsur terpenting dalam proses 
inovasi yang meliputi kegiatan teknis, fisik, pengetahuan dalam 
rangka membangun pengembangan produk. Sementara itu, Herkema 
mendefinisikan inovasi sebagai proses pengetahuan dalam rangka 
menciptakan pengetahuan baru untuk pengembangan produk 
komersil dan solusi memungkinkan. 
Dari defenisi di atas terdapat unsur kesamaan yang mereka 
sebutkan yaitu bahwa inovasi terkait dengan pengetahuan yang 
diubah menjadi sebuah produk, proses, atau layanan baru dalam 
rangka meningkatkan keunggulan bersaing dan memenuhi 




produk yang dihasilkan oleh perusahaan, tetapi juga pada pasar, 
kompetensi produk, dan juga kemampuan administrasi.
11
 
b. Inovasi dalam dalam Sudut Pandang Islam 
Konsep produk mengatakan bahwa konsumen akan memilih 




Allah berfirman dalam Al-Qur‟an surah al-Hadid: 25 
                  
                
               
                    
 
Artinya: Sesungguhnya Kami telah mengutus Rasul-rasul Kami 
dengan membawa bukti-bukti yang nyata dan telah Kami 
turunkan bersama mereka Al kitab dan neraca (keadilan) 
supaya manusia dapat melaksanakan keadilan. dan Kami 
ciptakan besi yang padanya terdapat kekuatan yang hebat 
dan berbagai manfaat bagi manusia, (supaya mereka 
mempergunakan besi itu) dan supaya Allah mengetahui 
siapa yang menolong (agama)Nya dan rasul-rasul-Nya 
Padahal Allah tidak dilihatnya. Sesungguhnya Allah Maha 
kuat lagi Maha Perkasa. 
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Dalam literatur berbahasa Arab, padanan kata produksi 
adalah intaj yang terambil dari kata nataja. Kata ini oleh Muhammad 
Rawas diterjemahkan dengan mewujudkan atau mengadakan sesuatu 
atau pelayanan jasa yang jelas dengan menuntut adanya bantuan 
penggabungan unsur-unsur produksi yang terbingkai dalam waktu 
yang terbatas. Berangkat dari makna literal ini, dapat dipahami 
bahwa produksi adalah kegiatan yang dikerjakan untuk menambah 
nilai guna suatu benda atau menciptakan benda baru sehingga lebih 
bermanfaat dalam memenuhi kebutuhan. Namun menurut Jaribah 
bin Ahmad yang menulis Disertasi tentang fikih ekonomi Umar Ibn 
Al-Khattab mengatakan, meskipun terminologi produksi tidak 
disebutkan secara eksplisit di dalam fikih ekonomin Umar r.a, 
namun secara implisit di ungkapkan dengan beberapa terminologi 
pada masanya seperti islah al-mal (memperbaiki harta), kasab 
(berusaha), imarah (memakmurkan) dan ikhtiraf (bekerja). Sebab 
makna yang tercakup didalam masing-masing terminologi tersebut 
seperti dapat dipahami dalam rangkaian pembicaraan adalah 
mencakup makna kontemporer produksi.
13
 
c. Bentuk Inovasi dalam Bisnis 
Secara kasar bila dilihat dari hakikat layanan yang diberikan 
kepada pelanggan dimensinya dapat dibedakan antara layanan 
produk (product) dan layanan jasa (service). Dalam memberikan 
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layanan tersebut, terdapat sejumlah proses, prosedur kerja, 
kebiasaan, budaya kerja, dan kebijakan manajemen yang 
mempengaruhi kinerja atau produktivitas kerja karyawan baik secara 
langsung atau tidak langsung. 
Dalam batasan konsep inovasi yang begitu luas, Avanti 
Fontana menyebutkan sejumlah dimensi dalam konsepsi inovasi. 
Dimensi inovasi tersebut menyangkut hasil pemecahan masalah yang 
terdapat dalam perusahaan dan meliputi: 
1) Menciptakan sesuatu yang baru 
2) Menghasilkan ide, metode, dan alat baru 
3) Memperbaiki sesuatu yang sudah ada 
4) Mengadopsi sesuatu yang baru dan sudah dicoba kesuksesannya 
di tempat lain 
5) Melakukan sesuatu dengan cara baru 
6) Mengikuti pasar 
7) Melakukan perubahan 
8) Menarik orang-orang kreatif 
9) Melihat sesuatu dari perspektif yang berbeda14 
Sejalan dengan dimensi inovasi di atas, bila dikelompokkan 
berdasarkan substansi dan jenisnya maka hakikat inovasi dapat 
dibedakan antara produk, teknologi, manusia, organisasi, pasar, 
bisnis, global dan sistem informasi. 
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1) Inovasi kemasan 
Perusahaan melakukan perbaikan/pengembangan pada kemasan, 
akan tetapi isinya tetap sama yang bertujuan untuk 
meningkatkan daya tarik sehingga akan terlihat cukup baik, bila 
dibandingkan dengan para pesaing. Kemasan yang menarik juga 
dapat menjadi bagian promosi yang efektif. 
2) Inovasi produk 
Perusahaan akan melakukan pengembangan produk baru, 
berdasarkan produk yang sudah ada. Misalnya Garudafood 
sebagai produsen kacang yang berinovasi dengan menciptakan 
produk lain seperti jelly, permen, serta nasi instant. Indofood 
melakukan inovasi berbagai aneka rasa mie agar selalu ada yang 
baru untuk konsumennya.  
3) Inovasi tempat 
Perusahaan dapat terlihat lebih menarik bila melakukan 
pembaharuan tempat menjual produk atau memberikan layanan 
jasa. Contoh bagaimana Pizza Hutt melakukan inovasi pada 
outletnya agar lebih menarik bagi konsumen.  
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d. Proses Inovasi 
Proses inovasi merupakan faktor internal yang mendorong 
inovasi adalah keinginan untuk berprestasi, adanya sifat 
keingintahuan, berani mengambil risiko, faktor pengalaman dan 
faktor pendidikan. Sedangkan faktor-faktor eksternal yang 
mendorong inovasi adalah adanya peluang, pengalaman dan 
kreativitas. Pengalaman merupakan guru yang berharga apalagi 




Secara umum proses dalam inovasi menurut John Adair ada 
tiga tahapan, yaitu: 
1) Tahap pengembangan ide. Inovasi dalam sebuah perusahaan 
tidak muncul secara tiba-tiba akan tetapi melalui pemikiran yang 
serius. Ide baru dilakukan pada struktur perencanaan dan 
menjadikan setiap karyawan juga pimpinan untuk menuangkan 
pemikiran kreativitas yang dimiliki sehingga mengubah sebuah 
produk, jasa, prosedur atau sistem kerja.  
2) Tahap pemantapan ide. Ide baru tersebut akan dikaji lebih lanjut 
untuk mengetahui tingkat keseimbangannya antara struktur 
biaya, penggunaan teknologi mutakhir, fitur produk, model 
kemasan atau servis yang ada di perusahaan tersebut. 
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3) Tahap pembangunan dan penerapan ide. Ide baru yang disetujui 
dan kemungkinan telah mendapat dukungan dari pimpinan dapat 
ditindak lanjuti dengan mendeskripsikan langkah-langkah 
strategisnya secara rinci. Semuanya dikerjakan sesuai rencana 
yang ditentukan, uji coba, revisi prosedur atau produk apabila 
terdapat kekeliruan, dan penyelesaian tipologi produk/layanan 
secara teknis. Bila produk atau jasa telah siap dan tidak ada 
















e. Jenis-jenis inovasi 
Menurut Machfoed inovasi dilihat dari jenisnya,  terdiri dari 
empat jenis, yaitu: 
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INOVASI 
INOVASI PROSES 
Pengetahuan metode baru untuk 
menghasilkan barang yang 
dikenal melalui masukan yang 
sedikit 
INOVASI PRODUK 
Pengetahuan produk baru sering 
kali dikombinasikan dengan hal 
baru, membentuk metode 














1) Penemuan, merupakan kreasi dari suatu jasa, produk, atau 
proses baru yang belum pernah ada atau dilakukan sebelumnya. 
Konsep ini cenderung disebut revolusioner. 
2) Pengembangan, merupakan perbaikan suatu produk, jasa, 
maupun proses yang sudah ada sebelumnya, diaplikasikan pada 
ide yang telah ada akan tetapi berbeda. 
3) Duplikasi, merupakan tiruan suatu jasa, produk, maupun proses 
yang telah adadalam memperbaiki konsep agar lebih mampu 
bersaing.Akan tetapi upaya duplikasi ini bukan semata-mata 
meniru melainkan menambah sentuhan kreatif. 
4) Sintesis, yaitu memadukan faktor dan konsep yang telah ada 
menjadi formula baru. Proses sintesis menghasilkan produk 
yang dapat diaplikasikan dengan cara baru melalui pengambilan 
sejumlah ide dari produk yang telah ditemukan.
19
 
Robertson mengelompokkan inovasi berdasarkan pada 
dampak inovasi atas perilaku di dalam struktur sosial. Taksonomi ini 




1) Inovasi terus-menerus 
Adalah memodifikasi produk yang sudah ada dan pembuatan 
produk yang tidak sepenuhnya baru. Inovasi ini paling tidak 
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menimbulkan pengaruh yang mengacaukan pola perilaku yang 
sudah mapan. 
2) Inovasi terus-menerus secara dinamis 
Menciptakan produk baru atau merubah produk yang sudah ada, 
akan tetapi umumnya inovasi ini tidak mempengaruhi pola yang 
sudah mapan dari kebiasaan membeli dan pemakaian produk 
oleh pelanggan. 
3) Inovasi terputus 
Mengenalkan sebuah produk yang sepenuhnya baru sehingga 
mempengaruhi pembeli mengubah pola perilaku mereka secara 
signifikan. 
3. Saluran distribusi 
a. Pengertian Saluran Distribusi 
Dalam buku yang berjudul Marketing Organization Through 
the Channel karangan David A. Revzan mengartikan bahwa saluran 
distribusi merupakan suatu alur yang dilalui barang-barang mulai 
dari produsen ke perantara sampai akhirnya kepada konsumen. 
American Marketing Association (AMA) mengartikan bahwa saluran 
distribusi merupakan suatu struktur organisasi dari perusahaan, baik 
dari luar maupun dari dalam perusahaan yang terdiri dari 
distributor/pedagang besar, agen, dan pengecer.
21
 Definisi 
manajemen distribusi adalah suatu strategi dalam mengembangkan 
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saluran distribusi mulai dari perencanaan (planning), 
pengorganisasian (organization), pengoperasian (operation), dan 
pengawasan (controlling) untuk mencapai tujuan perusahaan. 
Dalam mengelola jalur distribusi (manajemen distribusi), ada 
dua sistem yang beredar.  
1) Paradigma lama (old paradigm), paradigma ini menentukan 
target penjualan di setiap jalur distribusi lebih berorientasi pada 
produsen. Pihak produsen (principal) mempunyai wewenang 
menjalankan dan menyusun permintaan dari rekan beserta tim 
dalam pendistribusian. SCP (spreading, coverage, dan 
penetration) merupakan kunci keberhasilan distribusi.  
2) Paradigma baru (new paradigm), menentukan permintaan dan 
penjualan produk/jasa dilihat dari kebutuhan pelanggan (user). 
Jadi, produsen hanya sebagai sarana dalam pemenuhan sejumlah 
produk/jasa berdasarkan permintaan pelanggan. Pihak produsen 
harus mengatur logistiknya dan keberhasilan logistik adalah 
Difotef (delivery in full on time error free).
22
 
b. Saluran Distribusi dalam dalam Sudut Pandang Islam 
Menurut Jaribah, makna distribusi dalam ekonomi Islam 
mencakup pengaturan kepemilikan unsur-unsur produksi dan 
sumber-sumber kekayaan. Dimana Islam memperbolehkan 
kepemilikan umum dan khusus dan meletakkan bagi masing-masing 
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keduanya kaidah-kaidah untuk mendapatkannya dan 
mempergunakannya, dan kaidah-kaidah untuk warisan, hibah, dan 
wasiat. 
Allah SWT berfirman dalam Al-Qur‟an surah Al-Furqan; 7 : 
                
                  
       
Artinya:Dan mereka berkata: "Mengapa Rasul itu memakan 
makanan dan berjalan di pasar-pasar? mengapa tidak 
diturunkan kepadanya seorang Malaikat agar Malaikat itu 
memberikan peringatan bersama- sama dengan dia?, 
Menurut Quraish Shihab dalam Azhari Akmal, dalam 
pandangan Al-Qur‟an, pasar dapat menjadi sarana pengabdian 
kepada Allah SWT, bila seseorang menggunakan untuk mencari 
rezeki yang halal. Tidak ada halangan sedikitpun bagi seseorang 
yang bertakwa berusaha menghindari hal-hal yang tidak sejalan 
dengan tuntutan agama. Perdagangan dan jual beli yang terjadi 
dipasar atau dimana saja, justru direstui Allah SWT bahkan 
seringkali Al-Qur‟an dalam mengajak manusia mempercayai dan 
mengamalkan tuntutan-tuntutan seringkali menggunakan istilah-
istilah yang dikenal oleh dunia bisnis, seperti jual-beli, untung, rugi, 




dinamainya dengan perdagangan, sedangkan keuntungannya adalah 
pengampunan dosa dan surga. Kendatipun tafsiran diatas telah 
menunjukkan kepada kita betapa signifikannya kedudukan pasar 
dalam bangunan ekonomi ummat, lalu bagaimana pula kaitannya 
dengan distribusi. Jawaban sederhananya adalah karena pasar adalah 
media bertemunya konsumen dan produsen melalui distributor. Di 
dalam pasar terjadi transaksi dan transformasi pemilikan benda dari 
satu pihak kepada pihak lain.
23
 
c. Macam-macam Saluran Distribusi 
Berdasarkan panjang/pendeknya dikenal 3 macam penyaluran 
suatu barang yaitu: 
1) Penyaluran langsung: langsung dari produsen ke konsumen. 
2) Penyaluran semi langsung: penyaluran dari produsen melalui 
satu perantara misalnya pengecer baru ke konsumen. 
3) Penyaluran tidak langsung: penyaluran menggunakan dua atau 
lebih perantara baru ke konsumen. 
Ada pula saluran distribusi yang lebih terperinci, yaitu: 
1) Mata rantai saluran distribusi yang sangat panjang: distribusi 
yang melalui banyak sekali distributor, misalnya untuk 
memasarkan ke seluruh Indonesia produsen  menetapkan agen 
untuk seluruh Indonesia, agen tiap provinsi, sub agen tiap kota, 
grosir kemudian pengecer baru sampai ke konsumen. 
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2) Mata rantai saluran distribusi yang panjang: jumlah 
perantaranya lebih sedikit dari mata rantai sebelumnya, 
misalnya dari produsen ke agen tiap provinsi, sub agen tiap kota, 
grosir kemudian pengecer hingga sampai ke konsumen. 
3) Mata rantai distribusi yang agak panjang: bisanya menggunakan 
lembaga saluran distribusi dua tingkat yaitu grosir dan pengecer 
hingga sampai ke konsumen. 
4) Mata rantai saluran distribusi yang pendek: produsen hanya 
menggunakan satu mata rantai saja yaitu pengecer. 
5) Mata rantai saluran distribusi langsung: penyaluran barang dari 
produsen langsung ke konsumen.
24
 
Berdasarkan jumlah tingkat saluran distribusi terbagi atas: 
1) Saluran tingkat nol (saluran langsung) yaitu saluran yang terdiri 
dari sebuah produsen yang menjual secara langsung ke 
pelanggan akhir. 
2) Saluran tingkat satu yaitu terdiri dari satu perantara penjualan 
seperti pengecer (retailer). 
3) Saluran tingkat dua terdiri dua perantara yakni pada umumnya 
pedagang besar dan pengecer. 
4) Saluran tingkat tiga terdiri dari perantara yaitu pedagang besar 
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d. Fungsi Saluran Distribusi 
Sebuah saluran pemasaran bertugas memindahkan 
barang/jasa dari produsen ke konsumen. Ia mengatasi tempat, waktu 
dan kepemilikan yang memisahkan barang/jasa dengan calon 
pemakainya. Pelaku saluran pemasaran melaksanakan sejumlah 
fungsi utama yaitu: 
1) Informasi: pengumpulan, penyebaran informasi mengenai 
pesaing dan pelaku lain, pelanggan, serta kekuatan dalam 
lingkungan pemasaran yang potensial saat ini. 
2) Promosi: pengembangan dan penyebaran komunikasi agar 
meyakinkan penawaran yang dirancang untuk menarik 
pelanggan. 
3) Negosiasi: usaha mencapai kesepakatan akhir mengenai harga, 
dan syarat lain sehingga perpindahan kepemilikan dapat 
dilakukan. 
4) Pemesanan: komunikasi terbaik dari pihak saluran pemasaran 
dengan produsen mengenai minat untuk membeli. 
5) Pengambilan risiko: asumsi risiko yang berhubungan dengan 
pelaksanaan fungsi dari saluran pemasaran tersebut. 
6) Pemilikan fisik: kelanjutan penyimpanan dan pergerakan produk 
fisik dari bahan mentah hingga ke pelanggan akhir. 
7) Pembayaran: pembeli membayar tagihan kepada penjual lewat 




8) Hak milik: perpindahan kepemilikan dari satu organisasi/orang 
ke organisasi/orang yang lain.
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e. Indikator Saluran Distribusi 
Indikator-indikator saluran distribusi adalah sebagai berikut: 
1) Waktu penantian: merupakan rata-rata waktu konsumen untuk 
menunggu produk sebelum menerima produknya. Pada 
umumnya konsumen menyukai saluran pengiriman yang cepat. 
2) Kemudahan menyebar: menunjukkan tingkat kemudahan 
saluran pemasaran bagi konsumen untuk membeli produk. 
3) Variasi produk: menunjukkan tingkat keluasan pilihan yang 
diberikan oleh saluran pemasaran. Konsumen umumnya lebih 
menyukai tingkat keluasan yang lebih besar karena akan 
meningkatkan kesempatan untuk memperoleh kebutuhan yang 
sebenarnya. 
4) Dukungan pelayanan: menunjukkan pelayanan tambahan yang 
diberikan oleh saluran pemasaran (add-on service misalnya: 
kredit, pengiriman, instalasi, dan perbaikan). Semakin besar 
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B. Penelitian Terdahulu 
Penelitian sebelumnya yang relevan dan menjadi rujukan bagi 


















Inovasi produk berpengaruh 
secara parsial positif dan 
signifikan terhadap variabel 
keputusan pembelian batik tulis 
Karangmlati dan variabel 
promosi memiliki pengaruh 
yang paling kuat, sedangkan 
variabel inovasi mempunyai 
pengaruh yang paling lemah 













Merek Omron Pada 




Variabel saluran distribusi 
berpengaruh signifikan dan 















Distro House Of 
Smith Bandung 2017 
Variabel saluran distribusi 
produk pada distro House of 
Smith sangat baik menurut 
konsumen. Keragaman Produk, 
Sikap, dan Saluran Distribusi 
memiliki pengaruh secara 
signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. 












Variabel harga memiliki 
pengaruh signifikan dan positif 
terhadap keputusan pembelian, 
variabel promosi memiliki 
pengaruh signifikan dan positif 
terhadap keputusan pembelian, 




(Studi pada Outlet 
The Body Shop Java 
mall Semarang) 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 






Pengaruh Gaya Hidup 
Dan Inovasi Produk 
Terhadap Keputusan 
Pembelian (Survei 









an dan Mengetahui 
Smartphone Samsung 
Galaxy Series) 
Inovasi Produk memiliki 
pengaruh signifikan terhadap 
variabel Keputusan Pembelian 
Produk. Dari hasil uji t diketahui 
bahwa variabel bebas yang 
paling dominan pengaruhnya 
terhadap Keputusan Pembelian 
Produk adalah Inovasi Produk 
karena nilai koefisien beta dan t 
hitungnya lebih besar 





















keputusan pembelian konsumen 
di Bapak Bakery, tergabung 
dalam 3 kelompok faktor yang 
menjadi dasar pertimbangan.  
Variabel yang paling berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian 
konsumen “Bapak Bakery” 
adalah faktor 1 yang mencakup 
variabel rasa, harga, lokasi, dan 
distribusi produk.  
Dari penelitian terdahulu di atas terdapat perbedaan dan persamaan 
dengan penelitian ini. Persamaan penelitian Agus Susanto dengan penelitian 
ini adalah variabel inovasi produk dan keputusan pembelian. Perbedaannya 
adalah pada variabel lain yang diteliti yaitu variabel promosi dan harga, 
sedangkan penelitian ini meneliti variabel saluran distribusi. 
Persamaan antara penelitian Felicia Wijaya, dkk dengan penelitian ini 




penelitian Felicia menggunakan jenis penelitian deskriptif sedangkan 
penelitian ini menggunakan penelitian kuantitatif. 
Persamaan antara penelitian Ralya Lutfianti dan Harrie Lutfie dengan 
penelitian ini adalah saluran distribusi  sebagai X2 dan keputusan pembelian 
sebagai Y. Perbedaan  dengan penelitian Ralya adalah menggunakan jenis 
penelitian deskriptif sedangkan penelitian ini menggunakan penelitian 
kuantitatif. 
Persamaan antara penelitian Ana Putri Fadhilah dengan penelitian ini 
adalah variabel terikat yang sama yaitu keputusan pembelian. Perbedaannya 
dengan penelitian Ana Putri adalah menggunakan purposive sampling 
sedangkan penelitian ini menggunakan incidental sampling. 
Persamaan antara penelitian Andri Tri Setiawan, dkk dengan 
penelitian ini adalah sama-sama variabel keputusan pembelian. Perbedaannya 
dengan penelitian Andri adalah menggunakan purposive sampling sedangkan 
penelitian ini menggunakan incidental sampling. 
Persamaan antara penelitian Putu Mutia Septiyaningsih, dkk dengan 
penelitian ini adalah meneliti variabel keputusan pembelian. Perbedaannya 
dengan penelitian Putu Mutia adalah menggunakan rumus slovin dalam 
penentuan sampel sedangkan penelitian ini menggunakan rumus Cochran. 
C. Kerangka Pikir 
Kerangka pikir digunakan untuk mengungkap permasalahan yang 




dan hasil penelitian terdahulu maka kerangka pikir dalam penelitian ini 
adalah: 
Perusahaan harus berusaha untuk mempertahankan keputusan 
pembelian konsumen yang telah ada juga harus berusaha untuk memperoleh 
konsumen yang baru. Sehingga upaya yang dapat dilakukan perusahaan 
dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen serta mempertahankan 
kelangsungan hidup perusahaan adalah dengan melakukan strategi pemasaran 
yang tepat dan terarah, seperti melakukan inovasi produk dengan kata lain 
perusahaan harus mampu menawarkan produk baru yang berbeda dan jauh 
lebih baik dengan produk yang ditawarkan oleh pesaing. Konsep berwawasan 
produksi berpendapat bahwa konsumen akan memilih produk yang mudah 
didapat dan murah harganya sehingga saluran distribusi mampu 
meningkatkan sikap konsumen dalam keputusan pembelian. 
Berdasarkan kerangka pikir pengaruh inovasi dan saluran distribusi 
terhadap keputusan pembelian, maka semakin banyak inovasi yang dilakukan 
dan saluran distribusi yang baik dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 
Dengan demikian kerangka pikir digambarkan dalam bentuk skema seperti 
berikut:  













Hipotesis adalah suatu jawaban terhadap permasalahan penelitian 
yang bersifat sementara sampai terbukti dengan data yang terkumpul. Suatu 
hipotesis dapat diterima bila data yang dikumpulkan mendukung pernyataan. 
Hipotesis merupakan pandangan dasar yang kemudian membuat suatu teori 
yang masih harus di uji kebenarannya. Jadi hipotesis merupakan jawaban 
sementara pernyataan-pernyataan yang di kemukakan dalam perumusan 
masalah. Berkaitan dengan pengaruh inovasi dan saluran distribusi terhadap 
keputusan pembelian diatas, maka rumusan hipotesis dalam penelitian ini 
adalah: 
H1 :Terdapat pengaruh inovasi terhadap keputusan pembelian roti UD. San 
Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
H2 : Terdapat pengaruh saluran distribusi terhadap keputusan pembelian roti 
UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
H3 : Terdapat pengaruh inovasi dan saluran distribusi secara simultanterhadap 







A. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di UD. San Brownis Komplek Sidimpuan 
Baru di Kota Padangsidimpuan. Waktu penelitian di perkirakan peneliti akan 
melakukan penelitian di bulan Februari 2020 – November 2020. Waktu yang 
ditetapkan ini digunakan untuk pengambilan data, pengolahan data, dan untuk 
mendapatkan hasil penelitian yang akan dicantumkan pada laporan hasil 
penelitian.   
B. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dan 
bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih. 




C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Menurut Nawawi bahwa populasi adalah sekelompok objek 
penelitian yang terdiri dari manusia, hewan, tumbuh-tumbuhan, benda-
benda, gejala-gejala, peristiwa-peristiwa atau nilai tes sebagai sumber 
data yang mempunyai karaktersitik tertentu dalam suatu penelitian.
2
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Populasi juga diartikan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri dari 
objek atau subjek yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya oleh 
peneliti.
3
 Adapun populasi pada penelitian ini yaitu seluruh pembeli roti 
UD. San Brownis di Padangsidimpuan. 
2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi tersebut.
4
 Pengambilan sampel ini menggunakan rumus 
jumlah populasi yang tidak diketahui. Adapun rumus untuk mengukur 
sampel yakni menggunakan rumus Cochran: 
   




n0=  ukuran sampel 
Z= abscissa kurva normal yang memotong area sisi, atau 1-tingkat 
kepercayaan, misalnya sebesar 90%, maka Z= 1,65 
p= proporsi yang diestimasi suatu atribut yang ada dalam suatu populasi 
diduga, populasi diasumsikan heterogen dengan proporsi 50:50, 
proporsi yang di duga 50% atau 0,5karena dalam penelitian ini tidak 
ada data pendahuluan mengenai populasi. 
q= 1-p 
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Maka diperoleh perhitungan sebagai berikut: 
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Jadi jumlah responden yang akan diteliti minimal 69 responden. 
Pengambilan sampel yang digunakan yaitu metode nonprobability 
sampling. Teknik sampel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu 
sampel insidental. Sampel insidental adalah teknik penentuan sampel 
berdasarkan kebetulan, siapa saja yang bertemu dengan peneliti secara 
kebetulan dapat digunakan sebagai sampel, bila di pandang orang yang 
kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data.
6
 Adapun kriteria 
responden yang diambil peneliti adalah orang yang mengonsumsi roti 
(pengguna akhir) yang ditanyakan sebelum memberi angket. 
D. Teknik Pengumpulan Data 
Instrumen pengumpulan data bila dilihat dari sumber datanya, maka 
penelitian ini menggunakan pengumpulan data sumber primer dan sumber 
sekunder. Sumber primer adalah sumber yang langsung memberikan data 
kepada pengumpul data, sedangkan sumber sekunder merupakan sumber 
yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data, misalnya 
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lewat orang lain atau lewat dokumen.
7
 Apabila dilihat dari segi cara atau 
teknik pengumpulan data, maka teknik pengumpulan data yang digunakan 
adalah: 
1. Wawancara  
Dalam kehidupannya seseorang dapat memperoleh informasi 
melalui berbagai bentuk interaksi dengan orang lainnya. Setiap interaksi 
yang terjadi di antara dua atau lebih individu dengan tujuan yang spesifik 
dalam pikirannya disebut sebagai wawancara. Pada satu sisi, wawancara 
dapat sangat fleksibel atau bebas ketika pewawancara mempunyai 
kebebasan menyusun pertanyaan yang ada dalam pikirannya di sekitar 
permasalahan yang akan diselidiki. Namun, di sisi lain wawancara dapat 
sangat tidak fleksibel, jika peneliti harus menjaga secara ketat semua 
pertanyaan yang telah ditetapkan secara tertulis. Dalam wawancara yang 
dilaksanakan ini narasumbernya adalah pemilik/pengusaha roti UD. San 
Brownis. 
2. Kuisioner (Angket) 
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dengan cara 
memberi beberapa pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden 
untuk dijawabnya. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang 
efisien apabila peneliti mengetahui dengan pasti apa yang bisa 
diharapkandari responden dan variabel yang akan diukur. Selain itu, 
kuesioner juga cocok digunakan apabila jumlah responden cukup besar 
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dan tersebar pada wilayah yang luas. Kuesioner dapat berupa pertanyaan 
atau pernyataan tertutup/terbuka, dapat diberikan kepada responden 
secara langsung atau tidak langsung. 
Adapun kuesioner yang digunakan sebagai instrumen dalam 
penelitian ini dengan penetapan skor sebagai berikut: 
Tabel III.1 
Skor Nilai Kuesioner Penelitian 
Kategori Jawaban Skor 
Sangat Setuju (SS) 5 
Setuju (S) 4 
Netral (N) 3 
Tidak Setuju (TS) 2 
Sangat Tidak Setuju (STS) 1 
Adapun indikator angket tentang keputusan pembelian, inovasi dan 
saluran distribusi yang akan disebarkan pada responden sebagai berikut: 
Tabel III.2 
Kisi-Kisi Angket Penelitian 




1. Pengenalan kebutuhan 
2. Pencarian informasi 
3. Evaluasi alternatif 
4. Keputusan pembelian 








1. Inovasi Kemasan 
2. Inovasi Produk 







1. Waktu penantian 
2. Kemudahan menyebar 
3. Variasi produk 





E. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen  
1. Uji Validitas  
Validitas adalah menunjukkan sejauh mana alat ukur mampu 






 Uji validitas berfungsi untuk melihat apakah 
variabel/pertanyaan yang diajukan mewakili segala informasi yang 
seharusnya diukur atau kesahihan menyangkut kemampuan suatu 
pertanyaan dalam mengukur apa yang seharusnya diukur. Adapun dasar 
pengambilan keputusan yaitu sebagai berikut:
9
 
a. Jika rhitung positif, serta rhitung >rtabel, maka butir atau item pertanyaan 
tersebut valid. Namun jika rhitung positif serta rhitung<rtabel, maka butir 
atau item pertanyaan tersebut tidak valid. 
b. Jika rhasil > rtabel, tetapi bertanda negatif, maka butir atau item 
pertanyaan tersebut tidak valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas berfungsi untuk menunjukkan sejauh mana suatu 
instrumen memberikan hasil yang konsisten. Jadi, uji reliabilitas 
instrumen berfungsi untuk mengetahui konsistensi dari instrumen sebagai 
alat ukur, sehingga hasil pengukuran dapat di percaya. Pengujian 
reliabilitas dapat dilakukan secara eksternal maupun internal.
10
 Adapun 
dasar pengambilan keputusannya yaitu: 
a. Apabila croanbach alpha > 0,60, maka variabel dikatakan reliabel. 
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F. Analisis Data 
Teknik analisis data merupakan cara menganalisis data penelitian, 
termasuk alat-alat statistik yang relevan untuk digunakan dalam penelitian. 
Setelah data terkumpul dari hasil pengumpulan data, maka akan dilakukan 
analisis data atau pengolahan data.
12
 
1. Uji Asumsi Dasar 
a. Uji Normalitas  
Menurut Juliansyah Noor uji normalitas berfungsi untuk mengetahui 
apakah setiap variabel yang akan dianalisis harus berdistribusi 
normal atau tidak.
13
 Uji normalitas data dapat dilakukan dengan 




1) Jika nilai signifikansi <0,1 maka H0 ditolak dan nilai residual 
tidak berdistribusi normal. 
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b. Uji Linearitas 
Uji linearitas berfungsi untuk mengetahui apakah dua variabel 
mempunyai hubungan yang linear atau tidak. Uji ini biasanya 
digunakan sebagai prasyarat dalam analisis korelasi atau regresi 
linear. Pengujian pada SPSS dengan menggunakan Test for Linearity 
dengan kriteria pengujian sebagai berikut: 
1) Jika nilai signifikansi<0,1 maka dapat dikatakan mempunyai 
hubungan yang linear. 
2) Jika nilai signifikansi >0,1 maka dapat dikatakan tidak 
mempunyai hubungan yang linear.
15
 
2. Uji Asumsi Klasik  
a. Uji Multikolinearitas 
Uji Multikolinearitas berfungsi untuk menguji apakah ada ditemukan 
korelasi antar variabel independen pada sebuah model regresi. Jika 
ada korelasi maka disebut terdapat problem multikolinearitas. Untuk 
mengetahui nilai multikolinearitas dapat dilihat dari nilai VIF 
(Variance Inflation Factor) dan nilai tolerance. Melihat nilai VIF: 
1) Jika nilai VIF <10 maka tidak terjadi multikolinearitas. 
2) Jika nilai VIF >10 maka terjadi multikolinearitas 
Melihat nilai Tolerance: 
1) Jika nilai tolerance < 0,1 maka artinya terjadi multikolinearitas. 
                                               
15








b. Uji Heteroskedastisitas  
Pengujian heteroskedastisitas menggunakan teknik Spearman rho, 
yaitu menghubungkan variabel independen dengan residualnya. 
Pengujian menggunakan tingkat signifikan 0,10 dengan uji 2 sisi. 
Jika korelasi antara variabel bebas dengan residual didapat 




c. Analisis Regresi Berganda 
Analisis regresi berganda merupakan hubungan secara linear antara 
dua variabel independen (X1 inovasi dan X2 saluran distribusi) dan 
variabel dependen (Y keputusan pembelian). Analisis regresi 
berganda adalah kelanjutan analisis setelah uji validitas, uji 
realibilitas dan uji asumsi klasik. Adapun bentuk persamaan regresi 
linear berganda yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
18
 
Y= a+ b1X1 + b2X2 + e 
Keterangan: 
Y  = Variabel Terikat  
a   = Koefisien Konstanta 
b1, b2= Koefisien Regresi Berganda 
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X1  = Variabel bebas pertama 
X2  = Variabel bebas kedua 
e  = Error/Standar error tern 
Sehingga rumus dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
KP = a + b1I + b2SD + e 
Keterangan: 
KP = Keputusan Pembelian 
I  = Inovasi 
SD  = Saluran Distribusi 
a  = Koefisien Konstanta 
b  = Koefisien regresi 
e  = Error/Standar error tern 
d. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R
2
) digunakan untuk menghitung besarnya 
pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Nilai R
2 
menyatakan seberapa besar proporsi dari total variasi variabel tidak 





 berkisar 1 yang artinya semakin kuat inovasi dan saluran 
distribusi maka dapat menjelaskan keputusan pembelian. Sebaliknya 
jika nilai R
2
 mendekati 0 berarti semakin lemah inovasi dan saluran 
distribusi terhadap keputusan pembelian. 
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3. Uji Hipotesis 
a. Uji t 
Uji statistik t pada dasarnya berfungsi untuk mengetahui apakah 
variabel bebas berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap 
variabel terikat. Dengan kriteria pengujiannya adalah: 
1) Jika thitung< -ttabelatau thitung > +ttabel maka H0 ditolak dan Ha 
diterima. 
2) Jika ttabel  ≤ thitung ≤ ttabel maka H0 diterima dan Ha ditolak.
20
 
Dengan merumuskan hipotesis sebagai berikut: 
H01 = Tidak terdapat pengaruh inovasi terhadap keputusan 
pembelian roti UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
Ha1 = Terdapat pengaruh inovasi terhadap keputusan pembelian roti 
UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
H02 = Tidak terdapat pengaruh saluran distribusi terhadap 
keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota 
Padangsidimpuan. 
Ha2 = Terdapat pengaruh saluran distribusi terhadap keputusan 
pembelian roti UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
b. Uji F (Simultan) 
Uji statistik F pada dasarnya menyatakan apakah semua variabel 
independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh 
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secara sama-sama terhadap variabel dependen. Dengan kriteria 
pengujian adalah: 
1) Jika Fhitung> Ftabel maka H0 ditolak dan Ha diterima. 
2) Jika Fhitung< Ftabel maka H0 diterima dan Ha ditolak.
21
 
Dengan merumuskan hipotesis sebagai berikut: 
H0 = Tidak terdapat pengaruh inovasi dan saluran distribusi 
terhadap keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota 
Padangsidimpuan. 
Ha = Terdapat pengaruh inovasi dan saluran distribusi terhadap 
keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota 
Padangsidimpuan. 
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A. Gambaran Umum UD. San Brownis 
1. Sejarah UD. San Brownis 
Perusahaan UD. San Brownis yang bertempat di Jl. Drs. H. 
Parsaulian Harahap Komplek Sidimpuan Baru Kec. Padangsidimpuan 
Selatan Kel. Silandit Kota Padangsidimpuan. Perusahaan ini didirikan 
oleh seorang pemilik UD. San Brownis yang sebelumnya bekerja sebagai 
karyawan bidang pemasaran pada pabrik roti “BILAL BAKERY” yang 
berdomisili di Kabupaten Tapanuli Tengah. Selama 1 tahun pemasaran 
roti melalui penitipan terhadap warung kopi maupun kedai-kedai kecil di 
berbagai wilayah terutama di Padangsidimpuan. Perusahaan Bilal Bakery 
mempunyai banyak langganan sehingga kebutuhan warung kopi maupun 
kedai tidak sanggup tertutupi. Melihat ketidaksanggupan atas pemasaran 
roti maka karyawan tersebut tertantang berpikir untuk berusaha 
bagaimana menutupi langganan khususnya di wilayah kota 
Padangsidimpuan. 
Pada tanggal 5 September 2007 karyawan tersebut bertekad untuk 
mandiri dengan membuka usaha bidang roti di Padangsidimpuan dengan 
memiliki peralatan yang minim dirumahnya yang ia sewa, yaitu 1 mesin 
dan 2 open serta 2 karyawan dengan 1 orang bidang pemasaran atau sales. 
Dengan tekad kemandiriannya, karyawan tersebut yang telah menjadi 




memberikan sebuah nama atas perusahaannya dengan mengambil nama 
anak pertamanya yakni IKHSAN yang biasa dipanggil San sehingga 
memutuskan nama perusahaan menjadi UD. San Brownis. Dalam 
perjalanan usaha 3 bulan perusahaan hanya memproduksi 400 kotak 
perhari, selanjutnya pemilik perusahaan menambahkan berbagai macam 
rasa dalam satu macam adonan bolu yang diproduksi, sehingga 
perusahaan UD. San Brownis semakin meningkat. Akibatnya peralatan 
produksinya bertambah, yakni 2 adonan 1 open roti besar, 1 kompor dan 1 
kuali serta adonan loyang sehingga secara otomatis karyawan juga terus 
bertambah untuk bekerja di perusahaan UD. San Brownis. Rumah yang 
disewanya dapat dibayar sekaligus menjadi miliknya bahkan tanah yang 
di seberang jalan rumahnya juga jadi miliknya.  
Dengan dasar kegigihan dan semangat yang ia (pemilik) terus 
dimilikinya, maka pada tahun 2013 pemilik perusahaan mendirikan 
sebuah pabrik yaitu di lokasi tanah yang dimilikinya tepat di seberang 
jalan rumahnya untuk memproduksi usahanya dengan nama “UD. San 
Brownis” hingga sampai sekarang bahkan menjelang akhir tahun tersebut 
perusahaan yang dipimpinnya mendapat kategori juara 1 untuk usaha 
UMKM Award dari Bank Sumut Konvensional cabang Padangsidimpuan. 
Sewaktu bahan-bahan kebutuhan naik dan seluruh kebutuhan 
pokok naik tetapi perusahaan masih bertahan dengan harga yang 
maksimal masih sesuai dengan pasaran yakni dengan harga eceran 




yang memasarkan produk tersebut. Meskipun banyaknya jenis roti yang 
diproduksi namun harga pokok yang seharusnya serba mahal jadi dapat 
tertutupi akibat banyaknya jenis roti dan jumlah yang diproduksi oleh 
perusahaan. Maka perusahaan menggantikan nama perusahaannya 
menjadi “UD. San Brownis”  hingga sekarang. 
2. Struktur Organisasi 
Perusahaan UD. San Brownis dalam menjalankan kegiatannya 
berbentuk organisasi lini artinya timbal balik yaitu memiliki hubungan 
pekerjaan yang saling membantu bagian lainnya. Dimana pimpinannya 
juga ikut ambil bagian dalam menjalankan pelayanan terhadap 
anggotanya maupun konsumen,  sehingga otomatis anggota pun akan 
berusaha bekerja membantu pekerjaan pimpinannya, karena jika dilihat 
dari pekerjaannya yang sama-sama dikerjakan, maka hanya kedudukan 
yang berbeda, yakni pimpinan dengan anggota, maksudnya bahwa 
pimpinan hanya mengatur semua kegiatan, sementara anggota hanya 



























Ismail  Debi Kasma Novianti 
Anwar Azizah Anni Nurmala 
Ammad Pipah Samsi  Lasmi 
Sarummah Latifah Alisah Nilam 
Aziz Ifah Anna Holizah  Juli 
Salamat Kiah Liza Susanti Ramayana 
Dewi Seila Listi Mtd Ramla  
Karda  Nuri  Saidah  Yusna Pane 
Nur Aini  Lia  Nora Hrp  
3. Kegiatan UD. San Brownis 
Kegiatan perusahaan UD. San Brownis secara umum adalah 
sebagai berikut: 
a. Personalia  
Kegiatan personalia dalam perusahaan ini meliputi 
pengangkatan tenaga kerja, pengajian dan lain-lain. Mereka merekrut 
tenaga kerja dari masyarakat sekitar perusahaan dan memberikan 
bimbingan kepada mereka tentang proses produksi dan pemasaran 
kemudian menentukan gaji mereka berdasarkan negosiasi antara 
tenaga kerja dengan pimpinan perusahaan. Karyawan bekerja 12 jam 
sehari mulai jam 05.00 WIB sampai jam 16.00 WIB dengan waktu 








menjelang puasa libur 7 hari dan ketika hari raya „Idul Fitri libur 7 
hari, hari raya „Idul Adha 3 hari. Pada bagian pengadonan 12 orang 
dengan berbeda adonan,  8 orang penyajian dan 10 orang pengemasan. 
b. Produksi  
Adapun proses produksi perusahaan UD. San Brownis terdiri 
dari penyediaan bahan baku, pembuatan adonan, pematangan, dan 
pengemasan. 
c. Pemasaran  
Pemasaran perusahaan ini menyebarkan produknya ke kedai-
kedai dengan cara menitipkannya. Selain itu perusahaan juga 
memasarkannya dengan mobil box, sepeda motor, dan penjual roti 
keliling yang meliputi wilayah Padangsidimpuan, Madina, Pahae, 
Sinunukan, Kotanopan, Batang Toru, dan wilayah lainnya. Para 
pemesan maupun sales yang akan mengambil produk jadi perusahaan 
mulai dari jam 08.00 WIB hingga jam 21.30 WIB. Untuk datang 
menyetor uang hasil penjualan ketika sales-sales sudah selesai 
membagi produknya. 
B. Hasil Analisis Data 
1. Hasil Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
a. Hasil Uji Validitas 
Hasil uji validitas dengan membandingkan nilai rhitung dengan 
rtabel. Adapun hasil dari uji validitas yang digunakan untuk menguji 5 





Hasil Uji Validitas Inovasi 
Pertanyaan rhitung rtabel Keterangan 
I1 0,634 Instrument valid jika rhitung > 
rtabel dengan n = 70. Pada taraf 
signifikan 10% df = (n – 2) = 
(70-2=68) sehingga diperoleh 
rtabel = 0,1982 
Valid 
I2 0,721 Valid 
I3 0,745 Valid 
I4 0,752 Valid 
I5 0,541 Valid 
 
Sumber: Data diolah tahun 2020 
Hasil uji validitas untuk variabel inovasi pada tabel IV.1 dari 
pertanyaan 1 sampai 5 adalah valid.. Adapun hasil dari uji validitas 
yang digunakan untuk menguji 7 butir pertanyaan variabel saluran 
distribusi sebagai berikut : 
Tabel IV.2 
Hasil Uji Validitas Saluran Distribusi 
Pertanyaan rhitung rtabel Keterangan 
S1 0,498 Instrument valid jika 
rhitung > rtabel dengan 
 n = 70. Pada taraf 
signifikan 10% df = (n – 
2) = (70-2=68) sehingga 
diperoleh rtabel = 0,1982 
Valid 
S2 0,617 Valid 
S3 0,559 Valid 
S4 0,731 Valid 
S5 0,609 Valid 
S6 0,465 Valid 
S7 0,467 Valid 
Sumber: Data diolah tahun 2020 
Hasil uji validitas untuk variabel saluran distribusi pada tabel 
IV.2 dari pertanyaan 1 sampai 7 adalah valid. Sedangkan hasil dari uji 
validitas yang digunakan menguji 8 butir pertanyaan variabel 
keputusan pembelian sebagai berikut : 
Tabel IV.3 
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 
Pertanyaan rhitung rtabel Keterangan 
Y1 0,452 Instrument valid jika rhitung > 
rtabel dengan n = 70. Pada taraf 
signifikan 10% df = (n – 2) = 
(70-2=68) sehingga diperoleh 
rtabel = 0,1982 
Valid 
Y2 0,402 Valid 
Y3 0,604 Valid 
Y4 0,426 Valid 
Y5 0,548 Valid 




Y7 0,600 Valid 
Y8 0,544 Valid 
Sumber: Data diolah tahun 2020 
Hasil uji validitas untuk variabel keputusan pembelian pada 
tabel IV.3 dari pertanyaan 1 sampai 8 adalah valid. Setelah uji 
validitas, maka tahap selanjutnya menguji reliabilitas dari suatu 
angket. 
b. Hasil Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas dilakukan dengan menggunakan metode 
Cronbac’s Alpha. Jika Cronbac’s Alpha > 0,6 maka dapat dikatakan 
reliabel. Adapun hasil uji realiabilitas pada penelitian ini sebagai 
berikut : 
Tabel IV.4 
Hasil Uji Reliabilitas 
Reliability Statistics 
Variabel Cronbach’s Alpha N of Items 
Inovasi 0,713 5 
Saluran Distribusi 0,640 7 
Keputusan Pembelian 0,621 8 
Sumber: Data diolah tahun 2020 
Hasil uji reliabilitas untuk variabel inovasi pada tabel IV.4 
diperoleh nilai Cronbac’s Alpha sebesar 0,713 sehingga 0,713>0,60 
adalah reliabel. Hasil uji reliabilitas untuk variabel saluran diperoleh 
nilai Cronbac’s Alpha sebesar 0,640 sehingga 0,640>0,60 adalah 
reliabel. Sedangkan hasil uji reliabilitas untuk variabel keputusan 
pembelian diperoleh nilai Cronbac’s Alpha sebesar 0,621 sehingga 





2. Hasil Analisis Data 
a. Hasil Uji Normalitas 
Pada uji normalitas dilakukan berdasarkan pada motode uji one 
sampel kolmogorov smirnov. Adapun hasil uji normalitas sebagai 
berikut: 
Tabel IV.5 
Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 






Std. Deviation 2,19248289 




Kolmogorov-Smirnov Z 0,634 
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,816 
Sumber: Data diolah tahun 2020 
 
Hasil uji normalitas pada tabel IV.5 diperoleh nilai signifikan 
(Asymp.Sig 2-tailed) sebesar 0,816sehingga 0,816> 0,10). Jadi dapat 
disimpulkan bahwa nilai residual tersebut berdistribusi normaldan 
syarat untuk uji parametrik dapat terpenuhi. 
b. Hasil Uji Linearitas 
Dua variabel dikatakan mempunyai hubungan yang linier 
apabila nilai signifikansi <0,10.  Adapun hasil uji linearitas inovasi 
terhadap keputusan pembelian sebagai berikut: 
Tabel IV.6 
Hasil Uji Linearitas Inovasi Terhadap Keputusan Pembelian 
ANOVA Table 






Pembelian (Y) * 
Between 
Groups 
(Combined) 74,761 8 9,345 1,779 ,099 




Inovasi (X1) Deviation from 
Linearity 
51,286 7 7,327 1,394 ,224 
Within Groups 320,511 61 5,254   
Total 395,271 69    
Sumber: Data diolah tahun 2020 
 
Hasil uji liniearitas variabel inovasi terhadap keputusan 
pembelian pada tabel IV.6 diperoleh nilai taraf signifikan pada 
linearitas sebesar 0,039. Sehingga 0,039<0,10. Dapat disimpulkan 
terdapat hubungan yang linear variabel inovasi terhadap keputusan 
pembelian. Adapun hasil uji linearitas saluran distribusi terhadap 
keputusan pembelian sebagai berikut: 
Tabel IV.7 
Hasil Uji Linearitas Saluran Distribusi Terhadap Keputusan 
Pembelian 
ANOVA Table 











(Combined) 144,609 11 13,146 3,042 0,003 
Linearity 46,472 1 46,472 10,753 0,002 
Deviation 
from Linearity 
98,137 10 9,814 2,271 0,025 
Within Groups 250,662 58 4,322   
Total 395,271 69    
Sumber: Data diolah tahun 2020 
 
Hasil uji liniearitas variabel saluran distribusi terhadap 
keputusan pembelian pada tabel IV.7 diperoleh nilai taraf signifikan 
pada liniearitas sebesar 0,002. Sehingga  0,002<0,10, dapat 
disimpulkan terdapat hubungan yang linear variabel saluran distribusi 
terhadap keputusan pembelian. Maka keseluruhan variabel memiliki 






3. Hasil Uji Asumsi Klasik 
a. Hasil Uji Multikolinearitas 
Multikolinearitas tidak terjadi apabila nilai VIF (varlance 
inflaction factor)<10 dan nilai tolerance>0,1. Adapun hasil uji 
multikolinearitas sebagai berikut: 
Tabel IV.8 












Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 18,578 4,146  4,481 0,000   
Inovasi (X1) 0,271 0,146 0,209 1,860 0,067 0,988 1,012 
Saluran 
Distribusi (X2) 
0,296 0,104 0,320 2,847 0,006 0,988 1,012 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
Sumber: Data diolah tahun 2020 
 
Hasil uji multikolinearitas pada tabel IV.8 diketahui bahwa nilai 
VIF dari variabel inovasi (X1) adalah 1,012<10 dan variabel saluran 
distribusi (X2) adalah 1,012<10. Maka dapat disimpulkan tidak terjadi 
multikolinearitas antara variabel bebas. 
Nilai tolerance dari inovasi (X1) adalah 0,988>0,10 dan variabel 
saluran distribusi (X2) adalah 0,988>0,10. Dari hasil tersebut dapat 
disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas antara variabel 
bebas. 
b. Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Teknik yang digunakan untuk menguji heteroskedastisitas 
dengan menggunakan teknik Spearman rho. Adapun hasil uji 



















1,000 0,099 -0,051 
Sig.  
(2-tailed) 
. 0,416 0,673 






0,099 1,000 0,029 
Sig. (2-
tailed) 
0,416 . 0,812 






-0,051 0,029 1,000 
Sig. (2-
tailed) 
0,673 0,812 . 
N 70 70 70 
Sumber: Data diolah tahun 2020 
Hasil uji heteroskedastisitas pada tabel IV.9 diperoleh nilai 
signifikan dari variabel inovasi sebesar 0,673 > 0,10 dan variabel 
saluran distribusi sebesar 0,812 > 0,10 maka disimpulkan bahwa 
kedua variabel bebas tersebut tidak terjadi masalah heteroskedastisitas 
pada model regresi. 
c. HasilAnalisis Regresi Berganda 
Analisis regresi digunakan untuk menguji kebenaran hipotesis 
yang diajukan dalam penelitian ini. Adapun hasil uji analisis regresi 
berganda: 
Tabel IV.10 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 18,578 4,146  4,481 0,000 
Inovasi (X1) 0,271 0,146 0,209 1,860 0,067 




Sumber: Data diolah tahun 2020 
Persamaan regresi dari hasil perhitungan sebagai berikut: 
KP = 18,578 + 0,271I  + 0,296SD + e  
Penjelasan dari persamaan di atas adalah sebagai berikut : 
1) Nilai Konstanta adalah sebesar 18,578 satuan yang berarti jika 
inovasi dan saluran distribusi dianggap konstanta atau nilainya 
0, maka keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota 
Padangsidimpuan adalah sebesar 18,578 satuan. 
2) Nilai Koefisien regresi inovasi sebesar 0,271 satuan berarti 
bahwa setiap peningkatan inovasi sebesar 1 satuan, maka akan 
meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,271 satuan 
dengan asumsi variabel bebas lain nilainya tetap. Koefisien 
bernilai positif berarti terjadi hubungan positif antara inovasi 
dengan keputusan pembelian 0,271+18,578. 
3) Nilai Koefisien regresi saluran distribusi sebesar 0,296 satuan 
berarti bahwa setiap peningkatan saluran distribusi sebesar 1 
satuan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian 0,296 
satuan dengan asumsi variabel bebas lain nilainya tetap. 
Koefisien bernilai positif berarti terjadi hubungan positif antara 
inovasi dengan keputusan pembelian 0,296+18,578. 
d. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien Determinasi (R
2
) menunjukkan seberapa besar 
kontribusi dari variabel bebas terhadap variabel terikat.Adapun hasil 
uji koefisien determinasi (R
2



























 ,161 ,136 2,225 ,161 6,423 2 67 ,003 
Sumber: Data diolah tahun 2020 
Hasil uji koefisien determinasi (R
2
) pada tabel IV.11 diperoleh 
nilai R
2 
(R Square) sebesar 0,161 atau 16,1%. Hasil ini menunjukkan 
bahwa persentanse pengaruh variabel inovasi dan saluran 
distribusi..terhadap..keputusan pembelian sebesar..16,1%. 
Sedangkan..sisanya 0,839 atau 83,9% dipengaruhi oleh variabel lain. 
4. Hasil Uji Hipotesis 
a. Hasil Uji t 
Uji t digunakan untuk melihat apakah satu variabel bebas yaitu 
inovasi dan saluran distribusi secara parsial berpengaruh atau tidak 
terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian. Adapun hasil dari 
uji t adalah sebagai berikut: 
Tabel IV.12 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) 18,578 4,146  4,481 ,000 
Inovasi (X1) ,271 ,146 ,209 1,860 ,067 
Saluran Distribusi (X2) ,296 ,104 ,320 2,847 ,006 
Sumber: Data diolah tahun 2020 
Untuk ttabel diperoleh dari rumus df= n-k dengan jumlah 




tingkat kepercayaan (α) adalah 0,10. Sehingga ttabel=df=70-3 = 67, 
diperoleh nilai ttabel =df=(67)=1,667. 
Hasil uji t variabel inovasi pada tabel IV.12 diperoleh nilai thitung 
(1,860) > nilai ttabel (1,667) maka Ha diterima H0ditolak. Jadi 
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh inovasi terhadap keputusan 
pembelian roti UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
Hasil uji t variabel saluran distribusi pada tabel IV.12 diperoleh 
nilai thitung (2,847) > nilai ttabel (1,667) maka Ha diterima H0 ditolak. 
Jadi dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh saluran distribusi 
terhadap keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota 
Padangsidimpuan. 
b. Hasil Uji F 
Uji F menunjukkan apakah variabel bebas secara bersama-sama 
(simultan) yaitu inovasi dan saluran distribusi berpengaruh terhadap 
variabel terikat yaitu keputusan pembelian. Hasil uji simultan (F) 
adalah sebagai berikut: 
Tabel IV.13 




Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression 63,590 2 31,795 6,423 ,003
b
 
Residual 331,682 67 4,950   
Total 395,271 69    
Sumber: Data diolah tahun 2020 
Nilai  Ftabel  diperoleh dengan cara Ftabel=df1=k-1 dan df2= n-k, 
dimana jumlah responden (n) adalah 70 dan jumlah seluruh variabel  




diperoleh sebesar 2,38 dan nilai Fhitung pada tabel IV.13 sebesar 
6,423.Fhitung > Ftabel jadi Ha  diterima dan H0  ditolak, artinya terdapat 
pengaruh inovasi dan saluran distribusi secara bersama-sama 
(simultan) terhadap keputusan pembelian roti UD. San Brownis di 
Kota Padangsidimpuan. 
C. Pembahasan Hasil Penelitian 
Berdasarkan hasil analisis, maka pembahasan hasil penelitian ini adalah 
sebagai berikut : 
1. Pengaruh Inovasi Terhadap Keputusan Pembelian roti UD. San 
Brownis di Kota Padangsidimpuan 
Inovasi adalah kunci untuk keberhasilan perusahaan dalam 
memenangkan persaingan usaha. Ide baru dan cara baru melakukan 
kegiatan bisnis adalah dua pilar utama untuk menjamin keberlangsungan 
bisnis di masa mendatang. 
Hasil uji t diperoleh thitung> ttabel (1,860>1,667) maka Ha  diterima. 
Jadi dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh inovasi terhadap 
keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
Hasil penelitian ini didukung oleh teori dalam buku Thamrin Abdullah dan 
Francis Tantri yang berjudul manajemen pemasaran yaitu konsep produk 
mengatakan bahwa konsumen akan memilih produk yang menawarkan 
mutu, kemampuan terbaik, atau hal-hal inovatif lainnya. Keputusan 
pembelian suatu jasa/produk dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor 




pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran adalah faktor-faktor yang 
dimiliki, digunakan dan dikendalikan oleh manajer pemasaran untuk 
mempengaruhi jumlah permintaan.  
Hasil penelitian didukung oleh penelitian Andri Tri Setiawan dkk 
yang menyatakan bahwa variabel keputusan pembelian produk 
dipengaruhi oleh inovasi produk secara signifikan. Penelitian lain yang 
mendukung penelitian ini adalah penelitian oleh Intan Firdausi yang 
menyatakan bahwa inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
Jadi kesimpulannya inovasi berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian roti UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. Kegiatan 
pemasaran bukan untuk menemukan pembeli yang tepat akan tetapi 
menemukan produk yang tepat bagi pembeli sehingga inovasi merupakan 
salah satu faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 
2. Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian roti 
UD. San Brownisdi Kota Padangsidimpuan 
Tempat/saluran distribusi berarti kegiatan-kegiatan yang dilakukan 
perusahaan agar produk yang bersangkutan tersedia di pasar. Saluran 
distribusi adalah lembaga-lembaga penyalur yang mempunyai kegiatan 
untuk menyalurkan atau menyampaikan barang-barang atau jasa-jasa dari 
produsen ke konsumen. 
Hasil uji t diperoleh nilai thitung > ttabel (2,847>1,667) maka Ha  




distribusi terhadap keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota 
Padangsidimpuan. Hasil penelitian ini didukung oleh teori dalam konsep 
berwawasan produksi bahwa konsumen akan memilih produk yang mudah 
didapat dan murah harganya sehingga saluran distribusi mampu 
meningkatkan sikap konsumen dalam keputusan pembelian. 
Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian Felicia Wijaya dkk 
menyatakan bahwa saluran distribusi memiliki pengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian. Penelitian ini juga diperkuat penelitian lain yang 
dilakukan oleh Hasanah Lubis menyatakan bahwa ada pengaruh saluran 
distribusi terhadap keputusan pembelian. 
Dapat disimpulkan bahwa tanpa saluran distribusi pelanggan tidak 
akan memiliki akses ke produk. Dengan kata lain konsumen akan 
menentukan pilihannya untuk membeli produk apabila saluran distribusi 
terhadap waktu, lokasi, persediaan produk dan pelayanan yang baik. 
3. Pengaruh Inovasi dan Saluran Distribusi Terhadap Keputusan 
Pembelianroti UD. San Brownisdi Kota Padangsidimpuan 
Inovasi dan saluran distribusi merupakan kegiatan yang dapat 
dilakukan perusahaan guna meningkatkan penjualan yang dapat dilihat 
dari meningkatnya keputusan untuk melakukan pembelian terhadap 
produk perusahaan tersebut. Inovasi yang sesuai dengan keinginan 
konsumen dan saluran distribusi yang baik akan membuat konsumen 




Hasil uji F diperoleh nilai Fhitung >Ftabel (6,423>2,38) maka Ha  
diterima.Dapat disimpulkan bahwa inovasi dan saluran distribusi 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan 
oleh teori dalam buku Sofjan Assauri yang berjudul manjemen pemasaran 
yaitu variabel yang dapat dimanfaatkan oleh manajer pemasaran guna 
mempengaruhi pasar tujuannya biasa disebut bauran pemasaran. Bauran 
pemasaran (marketing mix) merupakan kombinasi variabel atau kegiatan 
yang merupakan inti dari sistem pemasaran yang dapat dikendalikan oleh 
perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen.  
Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Putu 
Mutia Septiyaningsih dkk bahwa variabel-variabel yang membentuk 
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di 
Bapak Bakery, tergabung dalam 3 kelompok faktor yang menjadi dasar 
pertimbangan. Penelitian ini juga didukung penelitian oleh Dria Nugraha 
Sugianto menyatakan bahwa inovasi produk dan saluran distribusi 
berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian. 
Hal ini berarti inovasi dan saluran distribusi berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Sehingga variabel inovasi dan saluran distribusi 
secara simultan merupakan hal yang menjadikan alasan konsumen 







D. Keterbatasan Penelitian 
Agar penelitian dan penulisan memperoleh hasil yang sebaik mungkin 
maka pelaksanaan penelitian ini disusun dengan langkah-langkah yang 
terencana. Akan tetapi, dalam proses penyelesaian skipsi masih terdapat 
kendala karena dalam penelitian dan penyelesaian skipsi ini terdapat beberapa 
keterbatasan, yaitu : 
1. Dalam menyebarkan angket penulis tidak mengetahui kejujuran 
responden saat menjawab setiap pertanyaan yang diberikan sehingga 
validitas data yang diperoleh akan terpengaruh. 
2. Peneliti tidak mampu mengendalikan semua responden saat menjawab 
angket penelitian, apakah responden hanya asal menjawab atau memang 
menjawab sendiri. 
3. Keterbatasan dari variabel yang digunakan yaitu peneliti hanya 
mengambil dua variabel yaitu inovasi dan saluran distribusi dari beberapa 
faktor memengaruhi keputusan pembelian seperti harga, promosi, 
kualitas dan masih banyak lagi. 
Walaupun demikian, peneliti berusaha sebaik mungkin agar keterbatasan 
yang terjadi tidak mengurangi makna penelitian ini. Sehingga dengan segala 









A. Kesimpulan  
Berdasarkan pada hasil analisis data dan pembahasan mengenai 
pengaruh inovasi dan saluran distribusi terhadap keputusan pembelian roti 
UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. Dengan metode analisis yaitu 
regresi linier berganda, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan yaitu sebagai 
berikut : 
1. Nilai thitung variabel inovasi terhadap keputusan pembelian diperoleh thitung 
> ttabel (1,860>1,667). Jadi dapat disimpulkan terdapat pengaruh inovasi 
terhadap keputusan pembelian roti UD. San Brownis di Kota 
Padangsidimpuan. 
2. Nilai thitung variabel saluran distribusi terhadap keputusan pembelian 
diperoleh thitung > ttabel (2,847> 1,667). Jadi dapat disimpulkan bahwa 
terdapat pengaruh saluran distribusi terhadap keputusan pembelian roti 
UD. San Brownis di Kota Padangsidimpuan. 
3. Pengujian secara simultan diperoleh Fhitung  (6,423) > Ftabel (2,38) maka Ha  
diterima dan H0  ditolak, dapat disimpulkan terdapat pengaruh inovasi dan 
saluran distribusi secara simultan terhadap keputusan pembelian roti UD. 





B. Saran  
Dari hasil penelitian yang diperoleh antara inovasi dan saluran 
distribusi dengan keputusan pembelian yaitu terdapat pengaruh yang 
signifikan antara variabel. Dengan demikian peneliti memiliki saran sebagai 
berikut: 
1. Bagi perusahaan UD. San Brownis agar meningkatkan strategi yang lebih 
baik dalam menentukan keputusan manajerial yang tepat dalam dunia 
persaingan bisnis. 
2. Untuk penelitian selanjutnya agar menambahkan variabel-variabel lain 
yang dapat memengaruhi keputusan pembelian, karena dari uji determinasi 
penelitian ini diketahui masih ada faktor-faktor lain yang mempengaruhi 
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Teriring salam dan do‟a semoga kita semua tetap dalam lindungan Allah 
SWT serta selalu sukses dalam menjalankan aktivitas kita, Aamiin. 
Dengan hormat, dengan segala kerendahan hati dan harapan, peneliti mohon 
kesediaan Bapak/Ibu dosen/pegawai untuk mengisi daftar pernyataan ini dengan 
sejujurnya sesuai dengan kenyataan yang ada. 
Angket ini dibuat untuk memperoleh data yang kami butuhkan dalam  
rangka penelitian tugas akhir/skripsi yang merupakan syarat untuk mencapai gelar 
sarjana ekonomi dalam  bidang Ekonomi Syariah, dengan judul “Pengaruh 
Inovasi dan Saluran Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian Roti UD.San 
Brownis di Kota Padangsidimpuan”. 
Atas kesediaan Bapak/Ibu dosen/pegawai meluangkan waktu membantu 
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Pengaruh Inovasi dan Saluran Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian 
Roti UD.San Brownis di Kota Padangsidimpuan 
 
I. IDENTITAS RESPONDEN 
Nama   : 
Usia    : 
Jenis Kelamin   :        Laki-laki          Perempuan 
Pendidikan Terakhir  : 
Alamat      : 
Jenis Pekerjaan  :  
II. PETUNJUK PENGISIAN KUESIONER  
Jawablah pernyataan berikut dengan memberi tanda Chek List() atau 
silang (x) pada kolom yang sudah disediakan. Setiap butir pernyataan 
berikut terdiri dari 5 pilihan jawaban. Adapun makna dari jawaban tersebut 
adalah: 
No. Tanggapan Responden Skor 
1 Sangat Setuju (SS) 5 
2 Setuju  (S) 4 
3 Netral (N) 3 
4 Tidak Setuju (TS) 2 






III. DAFTAR PERNYATAAN 




SS S N TS STS 
5 4 3 2 1 
1 Kemasan roti UD.San Brownis berbeda 
dengan produk lain 
     
2 UD.San Brownis melakukan 
perbaikan/perubahan pada kemasan untuk 
menjaga kualitas produk 
     
3 Roti UD.San Brownis memiliki variasi yang 
bermacam-macam 
     
4 Rasa roti UD.San Brownis beraneka ragam      
5 Pembelian roti UD.San Brownis dapat 
diakukan secara langsung juga pesanan 
     
 
B. Saluran Distribusi (X2) 
No. Pertanyaan 
SS S N TS STS 
5 4 3 2 1 
1 Saya tidak menunggu waktu lama untuk 
mendapatkan roti UD.San Brownis 
     
2 Saluran pemasaran melakukan pengiriman yang 
cepat 
     
3 Produk UD.San Brownis banyak tersedia di 
berbagai tempat 
     
4 Variasi produk yang ditawarkan cukup banyak      
5 Pilihan produk saat pembelian selalu tersedia      
6 Saluran pemasaran melakukan pengiriman roti 
secara rutin untuk mengganti roti lama dengan 
yang roti baru 
     
7 Saluran pemasaran memberi perbaikan terhadap 
produk yang rusak 
     
 
C. Keputusan Pembelian (Y) 
No. Pertanyaan 
SS S N TS STS 
5 4 3 2 1 
1 Roti yang ditawarkan UD.San Brownis sesuai 
kebutuhan saya 
     
2 saya mencari informasi tentang roti UD.San 
Brownis 
     
3 Saya mengetahui roti UD.San Brownis dari 
sales pengiriman 




4 Saya melakukan penilaian terhadap produk lain 
sebelum membeli roti UD.San Brownis 
     
5 Saya membeli roti UD.San Brownis setelah 
mengevaluasi beberapa alternatif 
     
6 Saya membeli roti UD.San Brownis karena 
kualitasnya 
     
7 Saya mengajak orang lain membeli roti UD.San 
Brownis 
     
8 Saya akan melakukan pembelian produk 
kembali 
     
 















1. Kami mohon, kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari aspek 
soal-soal yang kami susun. 
2. Berilah tanda cheklist () pada kolom V (valid), VR (Valid dengan Revisi), 
dan TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuliskannya pada naskah yang 
perlu direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami berikan. 
4. Lembar soal terlampir. 
Indikator No. Soal V VR TV 
Inovasi Kemasan 1 dan 2    
Inovasi Produk 3 dan 4    
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ANGKET SALURAN DISTRIBUSI 
 
Petunjuk: 
1. Kami mohon, kiranya Bapak/Ibu memberikan penilaian ditinjau dari aspek 
soal-soal yang kami susun. 
2. Berilah  tanda cheklist () pada kolom V (valid), VR (Valid dengan Revisi), 
dan TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuliskannya pada naskah yang 
perlu direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami berikan. 
4. Lembar soal terlampir. 
 
Indikator No. Soal V VR TV 
Waktu  Penantian 1 dan 2    
Kemudahan menyebar 3    
Variasi Produk 4 dan 5    
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ANGKET KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 
Petunjuk: 
1. Kami mohon, kiranyaBapak/Ibu  memberikan penilaian ditinjau dari aspek 
soal-soal yang kami susun. 
2. Berilah tanda cheklist () pada kolom V (valid), VR (Valid dengan Revisi), 
dan TV (Tidak Valid) pada tiap butir soal. 
3. Untuk revisi, Bapak/Ibu dapat langsung menuliskannya pada naskah yang 
perlu direvisi atau menuliskannya pada kolom saran yang kami berikan. 
4. Lembar soal terlampir. 
Indikator No. Soal V VR 
TV 
Pengenalan Kebutuhan 1 dan 2    
Pencarian Informasi 3    
Evaluasi Alternatif 4    
Keputusan Pembelian 5 dan 6    
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SURAT VALIDASI ANGKET 
Menerangkan bahwa yang  bertandatangan dibawah ini: 
Nama  : Hamni Fadlilah Nasution, M.Pd 
Telah memberikan pengamatan dan masukan terhadap angket untuk 
kelengkapan penelitian yang berjudul: 
Pengaruh Inovasi dan Saluran Distribusi Terhadap Keputusan 
Pembelian Roti UD.San Brownis di Kota Padangsidimpuan 
Yang disusun oleh: 
Nama  : Desi Anggi Rahmadani 
Nim  : 16 402 00026 
Fakultas  : Ekonomi dan Bisnis Islam 
Prodi  : Ekonomi Syariah 




Dengan harapan masukan dan penilaian yang saya berikan dapat 
dipergunakan untuk menyempurnakan dan memperoleh kualitas angket yang baik. 
 





Hamni Fadlilah Nasution, M.Pd 
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Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 
1 5 4 4 4 5 4 4 3 33 
2 4 4 3 4 4 3 4 4 30 
3 5 3 4 4 4 4 4 4 32 
4 4 5 4 4 5 4 4 5 35 
5 3 4 4 5 4 3 4 4 31 
6 5 4 4 4 5 4 4 4 34 
7 5 5 4 3 4 4 4 3 32 
8 5 4 4 4 4 5 4 4 34 
9 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
10 4 4 5 4 5 5 4 5 36 
11 4 4 5 4 5 5 5 5 37 
12 4 3 4 3 4 3 4 4 29 
13 3 4 3 4 4 4 4 4 30 
14 5 3 4 4 4 4 4 4 32 
15 4 4 5 4 4 4 5 5 35 
16 4 4 5 5 4 4 4 5 35 
17 4 5 5 4 4 4 4 5 35 
18 5 3 3 5 5 4 5 4 34 
19 5 4 4 4 3 3 4 3 30 
20 3 4 5 4 4 4 5 4 33 
21 5 4 5 4 5 5 5 4 37 
22 5 4 4 5 4 5 4 4 35 
23 5 4 5 4 5 5 5 4 37 
24 5 5 4 5 4 4 5 4 36 
25 3 4 4 4 4 4 4 4 31 
26 3 3 3 4 4 4 4 3 28 
27 3 5 4 3 5 5 5 4 34 
28 3 3 5 4 4 5 4 4 32 
29 3 3 4 5 5 4 4 3 31 
30 5 5 5 5 4 4 5 4 37 
31 4 5 4 4 4 4 4 4 33 
32 5 4 4 3 4 4 4 3 31 
33 5 5 5 4 4 4 4 4 35 
34 5 3 4 3 3 3 4 4 29 
35 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
36 4 4 4 4 3 3 4 4 30 
37 5 4 5 5 5 5 5 4 38 
38 5 4 3 5 4 5 5 4 35 




40 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
41 4 4 5 4 4 4 4 4 33 
42 5 4 4 4 4 4 4 5 34 
43 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
44 3 4 4 3 4 4 4 4 30 
45 4 4 4 4 4 4 4 5 33 
46 5 4 4 4 4 4 4 5 34 
47 4 4 4 4 4 4 5 5 34 
48 4 5 4 4 4 5 4 5 35 
49 5 4 5 5 4 4 4 4 35 
50 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
51 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
52 4 4 5 4 4 4 5 4 34 
53 4 4 4 4 5 4 4 4 33 
54 4 4 4 5 4 4 5 4 34 
55 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
56 4 4 5 4 4 4 5 4 34 
57 4 5 4 4 5 4 4 4 34 
58 4 4 5 4 4 5 5 4 35 
59 4 5 4 5 5 4 4 4 35 
60 4 4 4 4 4 5 5 4 34 
61 5 4 4 5 4 4 4 3 33 
62 4 4 4 5 4 4 4 3 32 
63 5 4 4 3 4 5 5 4 34 
64 5 4 5 5 5 5 5 5 39 
65 3 4 4 4 4 4 4 4 31 
66 3 4 4 4 4 4 4 3 30 
67 4 4 4 4 5 4 5 4 34 
68 4 4 3 4 3 3 4 3 28 
69 4 3 4 4 4 5 4 4 32 











I1 I2 I3 I4 I5 
1 4 4 4 4 4 20 
2 5 4 4 4 4 21 
3 4 4 4 5 4 21 
4 4 5 5 5 4 23 
5 4 4 2 5 5 20 
6 4 4 4 5 4 21 
7 4 4 4 4 5 21 
8 5 2 5 5 4 21 
9 4 4 4 5 4 21 
10 4 3 4 4 4 19 
11 4 4 4 4 4 20 
12 4 4 5 4 4 21 
13 4 4 3 5 4 20 
14 5 5 5 5 5 25 
15 4 4 4 4 4 20 
16 4 4 4 4 4 20 
17 5 5 5 5 5 25 
18 4 4 4 4 4 20 
19 3 4 4 5 4 20 
20 4 4 5 5 5 23 
21 5 5 5 5 4 24 
22 4 3 4 4 4 19 
23 5 5 5 5 4 24 
24 4 5 5 5 5 24 
25 4 4 4 4 4 20 
26 4 4 4 4 4 20 
27 4 5 4 4 4 21 
28 4 4 4 4 4 20 
29 4 4 4 4 4 20 
30 4 4 4 4 4 20 
31 5 4 4 4 4 21 
32 4 4 4 4 4 20 
33 4 5 4 4 5 22 
34 4 4 4 4 4 20 
35 4 4 4 4 4 20 
36 5 5 4 4 4 22 
37 4 4 4 4 4 20 
38 4 4 4 4 4 20 
39 4 4 5 5 4 22 
40 4 4 4 4 4 20 




42 4 4 4 4 4 20 
43 5 5 5 5 5 25 
44 5 5 4 5 4 23 
45 4 5 4 4 4 21 
46 4 4 4 4 4 20 
47 4 4 4 4 4 20 
48 4 4 4 5 4 21 
49 4 4 4 4 4 20 
50 4 5 5 5 4 23 
51 3 4 4 5 5 21 
52 5 4 4 5 4 22 
53 3 4 4 4 4 19 
54 4 4 5 5 4 22 
55 4 5 5 5 4 23 
56 4 4 5 4 5 22 
57 4 3 4 3 4 18 
58 5 4 5 5 4 23 
59 5 5 5 5 5 25 
60 4 4 5 5 4 22 
61 4 4 5 5 4 22 
62 4 4 5 5 5 23 
63 4 5 5 5 5 24 
64 5 5 4 5 4 23 
65 4 4 4 4 4 20 
66 3 3 2 3 4 15 
67 4 4 4 4 4 20 
68 4 4 5 4 4 21 
69 4 4 4 5 5 22 










S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 
1 5 4 4 4 4 5 5 31 
2 4 4 4 3 3 4 4 26 
3 5 5 4 4 4 4 4 30 
4 5 5 5 4 4 4 4 31 
5 4 4 3 3 3 5 3 25 
6 3 4 5 3 5 3 5 28 
7 5 4 5 4 3 3 4 28 
8 5 5 3 5 4 4 4 30 
9 5 3 3 5 4 4 4 28 
10 5 5 4 4 4 4 5 31 
11 5 5 5 4 5 4 4 32 
12 5 4 4 4 4 4 3 28 
13 4 4 4 3 3 4 3 25 
14 3 3 4 4 4 4 4 26 
15 4 5 4 4 4 4 5 30 
16 5 4 5 4 3 5 3 29 
17 5 5 4 4 4 4 5 31 
18 4 4 3 4 4 4 5 28 
19 3 3 3 4 5 4 4 26 
20 3 4 4 4 4 4 5 28 
21 5 4 5 5 4 4 5 32 
22 4 4 4 3 4 3 4 26 
23 5 5 5 5 5 4 4 33 
24 4 4 5 4 5 4 5 31 
25 5 4 3 4 4 3 3 26 
26 4 4 3 3 3 3 3 23 
27 5 4 4 5 3 3 4 28 
28 5 5 4 5 5 4 4 32 
29 4 4 3 5 5 4 5 30 
30 5 5 4 5 5 5 4 33 
31 5 5 5 5 5 5 5 35 
32 5 5 5 5 5 5 5 35 
33 5 4 4 4 4 4 4 29 
34 5 5 5 5 5 5 4 34 
35 5 5 4 4 5 4 4 31 
36 4 4 4 4 5 4 4 29 
37 5 5 4 4 4 5 4 31 
38 5 5 4 3 3 3 4 27 
39 5 5 3 4 4 3 4 28 
40 5 4 4 3 4 4 4 28 




42 5 5 4 4 4 3 4 29 
43 5 5 4 4 4 4 3 29 
44 5 5 5 5 4 3 5 32 
45 5 5 5 4 5 4 5 33 
46 5 5 5 4 3 4 3 29 
47 5 5 5 5 4 3 5 32 
48 5 4 5 4 5 3 4 30 
49 5 4 4 4 4 3 3 27 
50 4 5 5 4 4 3 4 29 
51 4 5 5 5 3 3 4 29 
52 4 5 5 5 3 5 4 31 
53 5 5 5 5 5 4 5 34 
54 5 5 5 5 5 5 4 34 
55 4 4 4 3 4 3 4 26 
56 5 5 5 4 3 3 4 29 
57 5 5 4 4 4 4 4 30 
58 5 5 5 4 4 4 4 31 
59 5 4 5 5 5 4 4 32 
60 5 5 4 5 5 5 4 33 
61 5 5 5 5 5 5 4 34 
62 5 5 5 4 4 4 3 30 
63 4 5 5 5 5 4 4 32 
64 5 4 4 4 5 4 5 31 
65 5 4 4 4 4 4 5 30 
66 4 4 4 4 4 4 5 29 
67 5 5 4 5 4 5 4 32 
68 5 4 5 3 5 4 3 29 
69 4 4 4 4 4 4 4 28 
70 4 4 3 4 5 5 5 30 
 
 
